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1. Alcance del proyecto. 
 
El proyecto multifamiliar Lares Pueblo Libre se desarrolla sobre un terreno 
de 440.10 m2 cuyas dimensiones son de 15.00 m en la parte frontal y 29.34 m en 
la parte lateral. En la parte frontal cuenta con un retiro de 3.5 m; el área construida 
incluyendo sótanos y cuarto de bombas / cisternas será de 3,356.75 m2, el área 
libre será de 169.05 m2 (36%). El edificio cuenta con 8 pisos más azotea, 
conformado por 27 departamentos, de los cuales 7 son dúplex y 20 flat. Por piso se 
considera de 3 a 4 unidades de vivienda y las áreas de las unidades tienen desde 
60.10 m2 hasta 101.20 m2; asimismo, cada unidad de vivienda cuenta un 
estacionamiento. 
2. Ubicación geográfica. 
 
El proyecto se encuentra ubicado en calle Parque la Florida N.º 127, el cual 
pertenece a la urbanización El Milagro. Su ubicación se enmarca en una zona 
estratégica respecto a otros edificios cercanos en relación con la seguridad, 
privacidad y confort, por estar dentro de un parque cercado y una comunidad muy 
unida que aún habita en casas unifamiliares con una proyección a futuras 
construcciones, lo que lo hace atractivo comercialmente. Además, hitos como 





3. Situación económica nacional e internacional. 
 
Actualmente, el mundo y el Perú vienen afrontado una crisis sanitaria que ya 
está catalogada como pandemia por el virus SARS-CoV-2, con más de 112.6 
millones de personas infectadas a nivel mundial y con la progresiva compra de 
vacunas de cada gobierno. El país termina el año 2020 con la caída de distintos 
indicadores en los distintos mercados; sin embargo, el mercado inmobiliario 
presenta buenas proyecciones en la reactivación de la demanda de viviendas, con 
un crecimiento de alrededor de 10% para el presente 2021. Es así, como en aras 
en ir de la mano en esta recuperación, el proyecto a desarrollar planteará una 
estrategia comercial y su correspondiente análisis económico, de tal manera que 
no solo cumpla con la rentabilidad deseada, sino que también satisfaga al público 
objetivo. 
4. Competencia en el rubro inmobiliario. 
 
Se hará un análisis de los competidores directos e indirectos para evaluar 
sus características en oferta de tipologías, preferencias de áreas comunes, 
promociones y el tipo de público objetivo al que se apunta llegar; esto relacionado 
a su ubicación céntrica en el distrito, o periférica colindantes a otros distritos, donde 
el uso de los servicios será compartido. Todo esto nos servirá para evaluar y buscar 





5. Método de trabajo. 
 
Para la aplicación de una metodología que genere un análisis integral, se 
planteará un alcance definido sobre la base, preliminarmente, del entorno 
circundante a nivel de macroentorno y microentorno; bajo estas premisas, todos los 
escenarios involucrados podrán ser analizados de lo general a lo particular. 
Seguidamente, una vez conocido el análisis situacional, se podrá elaborar un plan 
de intervención estratégica, donde se evaluarán diversas variables de acción para 
finalmente, direccionar y posicionar el producto deseado. A continuación, se detalla 
un resumen de los puntos a analizar. 
 
• Primera toma de partida de análisis del entorno general: dentro del esquema 
a desarrollar, se partirá del entorno económico financiero del país en sus 
diversas regiones y a nivel internacional, para analizar su impacto en el 
mercado de construcción e inmobiliario en los últimos años y en la 
actualidad. 
 
• Seguidamente, se analizará a nivel micro el sector inmobiliario en la zona de 
estudio, para tener una adecuada comprensión del comportamiento de la 
oferta y demanda del mercado inmediato en el distrito de Pueblo Libre y 
alrededores, mediante reportes, publicaciones y estadísticas certificadas de 
diversas fuentes actualizadas en el mercado. 
 
• Análisis del plan estratégico de mercado, que nos permitirá reconocer un 





mercado meta, logrando un posicionamiento importante del proyecto frente 
a sus competidores. 
 
• Análisis de valor y diferenciación del producto, con relación a las diversas 
variables de visualización en el planteamiento de cómo diferenciarse del 
resto, creando un producto que cubra las expectativas del cliente en el 
momento y como inversión a futuro. 
 
• Proceso del análisis económico y financiero del proyecto, mediante 
proyecciones y contrastes de información del presente y proyectadas en el 
tiempo, como estado de ganancias y pérdidas, Gantt de ejecuciones, flujos 
de caja económico y financiero, análisis de sensibilidad y análisis de 
indicadores de rentabilidad y viabilidad. 
 
• Toma final de decisión: se hará a raíz del análisis de los escenarios y 
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La presente tesis plantea el desarrollo de un estudio de viabilidad y 
rentabilidad de un Proyecto Multifamiliar para vivienda ubicado en el distrito de 
Pueblo Libre, con el fin de determinar la posible inversión, participación y 
crecimiento en el mercado inmobiliario por parte de una empresa constructora, y 
mediante la definición de una adecuada estrategia comercial y proyecciones 
financieras viables, hagan una diferenciación importante para lograr un retorno 
de inversión esperado. 
Edificaciones Inmobiliarias es una empresa peruana fundada en el año 
2005, dedicada a la actividad construcción e inmobiliaria, siendo parte de una 
empresa familiar formada por capitales peruanos con más de 60 edificios 
entregados, de los cuales 11 actualmente están en proceso de construcción y en 
venta. Ello ha sido posible a través del respaldo de una trayectoria profesional 
sólida, basada en la satisfacción de sus clientes. 
Para realizar el análisis de estudio, se ha dividido en nueve capítulos. El 
primero analiza la situación a nivel macroentorno, donde, a causa de la pandemia 
mundial por la epidemia de COVID-19, la economía del país fue afectada con 
una baja del PBI en marzo 2020 de -16%; esto está siendo revertido 
paulatinamente ya en diciembre 2020 con un aumento de 0.51% mostrando 





El segundo capítulo desarrolla la situación microentorno, donde se evalúa 
la sobre oferta y la contracción de la demanda existente por la coyuntura actual 
del país; sin embargo, también se dan a conocer las medidas a tomar por parte 
del gobierno y las de cada inmobiliaria para aportar a la reactivación. 
El tercer capítulo estudia el mercado de la competencia, donde en base a 
los principales proyectos en un radio directo e indirecto, se evalúan factores 
como el precio promedio por m2, velocidad de ventas, estrategias de mercado y 
promociones, esto con el fin de entender las necesidades del mercado meta. 
El cuarto capítulo presenta la evaluación de la compra de terreno y cabida 
arquitectónica; en este punto se destacará la excelente ubicación del terreno, lo 
cual lo convertirá en una ventaja competitiva, asimismo, una reformulación de la 
cabida acorde al mercado y un resultado positivo de costo beneficio. 
El quinto capítulo muestra la estructura organizacional de la empresa 
como principal eje ordenador de las áreas involucradas, de hacer las 
evaluaciones de proyección económicas para la viabilidad de los proyectos y 
además de establecer las nuevas prácticas comerciales y constructivas en base 
a la trayectoria ganada. 
El sexto capítulo se enfoca en la estrategia de marketing, comenzado con 
la definición del público objetivo y sus diferentes características, para configurar 






El séptimo capítulo de marketing mix, toma las preferencias del público 
objetivo para visualizar el producto final, proponer un precio competitivo, 
establecer los canales adecuados acorde a la coyuntura, para poder mantener 
la conexión con el cliente. 
El octavo capítulo de evaluación económica y financiera define la 
aceptación final de la inversión en base a indicadores de rentabilidad; asimismo, 
dentro de esta evaluación se estudian diversas propuestas de financiamiento 
como alternativa de inicio de proyectos en condiciones adversas. 
En el noveno capítulo de conclusiones y recomendaciones, se presenta 











1.1 Aparición de una nueva pandemia y perspectiva económica mundial en el 
 
2020 – 2021. 
 
 
La aparición de una nueva enfermedad por el coronavirus 2019 (COVID- 
19) marcó un impacto social y económico sin precedentes, comparado con otras 
pandemias o crisis como la gripe española, la segunda guerra mundial, la burbuja 
inmobiliaria de 2008 con la quiebra de Lehman Brothers, y la gran depresión de 
1929. Inicialmente considerada como una enfermedad infecciosa ocasionada por 
el virus SARS-CoV-2, identificada por primera vez en diciembre de 2019 en la 
ciudad de Wuhan, capital de la provincia de Hubei, en la República Popular 
China, al reportarse casos de un grupo de personas enfermas con un tipo 
de neumonía desconocida. La mayoría de los individuos afectados tenían 
vinculación con trabajadores del Mercado Mayorista de Mariscos del Sur de 
China de Wuhan. La Organización Mundial de la Salud (OMS) la reconoció 
como una pandemia, el 11 de marzo de 2020. 
El contagio de una persona infectada se da cuando tose o estornuda, 
dispersando gotas de agua por el aire por mucho tiempo incluso como un 





síntomas más relevantes serán fiebre alta, dolor en los músculos y en la 
garganta, dolor de cabeza, náuseas, pérdida del olfato y gusto. 
Hasta el 23 de febrero de 2021, se ha informado de más de 112.6 millones 
de casos de la enfermedad en 255 países y territorios en el mundo. Por otra 
parte, para octubre de 2020, la Organización Mundial de la Salud estimaba que 
la cantidad real de infecciones sería al menos de un 10% de la población 
mundial (unas 780 millones de personas infectados aproximadamente), debido 
al gran subregistro de casos a nivel mundial (ver Gráfico 1). 
Referente a su propagación internacional, el primer caso de la 
enfermedad del COVID-19 en Europa se detectó el 25 de enero en Francia: un 
hombre de 80 años procedente de la provincia de Hubei, que luego falleció el 15 
de febrero. El 21 de febrero, se informó un gran brote en Italia, principalmente en 
el norte, cerca de Milán. Los casos crecieron rápidamente y el 13 de marzo de 
2020 la Organización Mundial de la Salud declaró a Europa el nuevo epicentro 
del virus después de que la situación mejorara en China. 
La epidemia de COVID-19 en América del Norte inició con la detección 
del primer caso de esta enfermedad el 21 de enero de 2020 en los Estados 
Unidos, un hombre de aproximadamente 30 años, originario del   Estado 
de Washington, que había viajado recientemente a China. En América del 
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Los planes de prevención adoptados por muchos países, gobiernos, y 
asociaciones como la CDC y la OMS, se dan por la recomendación de usar 
mascarillas o coberturas faciales de tela quirúrgica, especialmente en lugares 
públicos donde haya mayor riesgo de transmisión y donde las medidas de 
distanciamiento social sean difíciles de mantener. Sin embargo, otras medidas 
adoptadas por muchos países, son el asilamiento o cuarentena con múltiples 
restricciones con una reactivación en fases paulatinas, según estadísticas de 





Los tratamientos para paliar la pandemia han sido diversos como el uso 
de fármacos como paracetamol, la azitromicina, la ivermectina entre otras; pero 
el uso de la vacuna será la más confiable para tener alguna inmunidad, es así 
que, para diciembre de 2020 diez vacunas han sido autorizadas para su uso 
público por al menos una autoridad reguladora competente. Debido a la 
capacidad de producción limitada de los fabricantes de vacunas, los gobiernos 
han tenido que implementar planes de distribución por etapas, que dan prioridad 
a la población de riesgo (como los ancianos) y las personas con alto grado de 
exposición y transmisión (como los trabajadores en hospitales). Hasta febrero de 
2021 se habían administrado 101,3 millones de dosis de vacunas contra la la 
epidemia de COVID-19 en todo el mundo, según informes oficiales de las 
agencias nacionales de salud. 
Referente a la perspectiva de la economía mundial, esta se ve marcada 
por los siguientes momentos: 
• Como resultado de la pandemia, el Fondo Monetario Internacional 
proyecta que la economía mundial sufrirá una brusca contracción de - 
3.5% en 2020, mucho peor que la registrada durante la crisis financiera 
de 2008–2009. En el escenario base, en el que se supone que la 
pandemia se disipe en el segundo semestre de 2021 y que las medidas 
de contención pueden ser replegadas gradualmente, se proyecta que la 





actividad económica se normalice gracias al apoyo brindado por las 
políticas internas de cada región (ver Gráfico 3). 
• La disminución prevista en los ingresos per cápita, de un 3,6 %, empujará 
a millones de personas a la pobreza extrema este año (Banco Mundial, 
2020). 
• En América Latina y el Caribe, se espera que el producto interno bruto 
(PIB) regional disminuya más que el promedio mundial, un 7,4%, aunque 
con matices entre las diferentes economías. De los principales países de 
la región, las perspectivas de crecimiento de Perú y Argentina son las más 
perjudicadas por esta crisis mundial, y de acuerdo con las previsiones del 
2020, sus economías se contraerán este año, con una disminución del 
PIB del 12% y 10%, respectivamente. Sin embargo, en 2021 se prevé que 
la economía peruana registre una de las más altas tasas de crecimiento 
de la región, alcanzando un 9%. En el caso de Argentina, se espera que 
el PIB aumente un 4,9% este año (ver Gráfico 2). 
• Entre otras economías más golpeadas en 2020 están México y Ecuador, 
ya que los dos habrían registrado una baja del PIB del 9% en el ejercicio 
pasado. Este año, México podría crecer un 3,8%, mientras que Ecuador 
tendría una de las tasas más bajas de crecimiento de la región, con 
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1.2 Panorama político y económico para el Perú en el 2020. 
 
El confinamiento social obligatorio, el toque de queda, el cierre de 
fronteras y la restricción de actividades económicas consideradas no esenciales 
durante el inicio de la epidemia de COVID-19 llevaron a una dura contracción de 
la economía de Perú entre abril y junio, de acuerdo con el Instituto Nacional de 
Estadística e Informática (INEI). El Producto Interno Bruto (PIB) cayó en 30,2% 
respecto al mismo periodo del año anterior, su mayor desplome desde que se 
tiene registro. 
1.2.1 Producto bruto interno y actividad económica. 
 
En el aspecto macroeconómico la producción nacional en el mes de 
diciembre 2020 registró un aumento de 0,51%, un resultado positivo tras nueve 
meses de tasas negativas desde el inicio de la cuarentena en marzo. Este 
comportamiento se debe a la evolución positiva de sectores como pesca 
(108.54%), construcción (23.07%), financieras y seguros (23.22%), sin embargo, 
debido a la inestabilidad en restricciones, otros sectores presentaron un 
comportamiento contractivo como alojamiento y restaurantes (-30.10%), 
transporte y almacenamiento (-20.50%) y servicios prestados (-9.98%). Cabe 
resaltar que el sector construcción no ha paralizado desde la primera 





Se debe recordar que la evolución de la producción nacional mensual al 
iniciar la pandemia, tuvo un descenso significativo, pues solo en marzo -16.5% y 
en abril un pico de -39.5%, dada por la paralización total de actividades en todos 
los rubros, siendo las aperturas por fases, dándose una recuperación paulatina 
hasta el 0.51% en diciembre (ver Gráfico 5). 
La variación anual para el 2020 es de -11,12%, con menor aporte del 
sector comercio, minería e hidrocarburos, manufactura, alojamiento y 
restaurantes, transporte y almacenamiento y otros servicios. Esto es comparado 
con la tasa registrada en 1989 que fue de -12.31% siendo la más baja en tres 
décadas, (ver Gráfico 6). A pesar de todo lo antes mencionado el MEF, proyecta 
que para el año 2021 el PBI repuntará o tendrá un rebote del 10%, alcanzando 
una estabilidad para el año 2022 y 2023 (ver Gráfico 7). 
Gráfico 4 
 










Evolución mensual de la producción nacional: 2016-2020 
 
 
























1.2.2 Resultado fiscal y deuda pública. 
 
Por el lado fiscal, estimamos que el déficit retrocederá en 2021 y que se 
ubicará algo por debajo del 5% del PIB (10,7% en 2020), asimismo, se prevé que 
recién para el 2026 se cumpla con la meta de un déficit fiscal de 1%, (ver Gráfico 
8). Como resultado, la deuda pública bruta se mantendrá transitoriamente en un 
nivel equivalente a 38% del PIB, y según proyecciones se mantendría por encima 





A partir del 2023 se considera necesidades de ingresos fiscales (en 0.5% 
del PIB cada año) para evitar que la deuda pública supere el 40% del PIB. Esto 
requerirá que la próxima administración implemente medidas para elevar la 
recaudación tributaria. Entre las medidas posibles estará el aumento del IGV, el 
aumento del ISC (impuesto selectivo al consumo), reducción del tramo 
exonerado de impuesto a la renta personal, simplificación de regímenes 
tributarios para MYPES y modificaciones a los impuestos para las ganancias de 
capital (ver Gráfico 10). 
La ampliación del déficit fiscal para el 2020 y 2021, se explica por los 
efectos de la pandemia sobre los ingresos y los gastos. Según informa el MEF 
para el año 2020, los ingresos del Estado cayeron S/ 31.000 millones y los gastos 
se incrementaron en S/ 27.000 millones, por lo que el déficit fiscal (diferencia 
entre los ingresos y gastos del Estado) llegó a 10.7% (ver Gráficos 10 y 11). 
El mundo experimenta un incremento histórico respecto a los niveles del 
déficit fiscal y deuda pública para el 2020; el Perú tendrá un mayor déficit para 
el 2021 (6.2%), pero mantendrá una de las menores deudas entre economías 
comparables (38%). No obstante, en términos absolutos, todos los países han 
perdido espacio fiscal, por lo que requerirán adoptar medidas en los siguientes 













Proyección de trayectoria del déficit fiscal 2020 - 2030 
 
 




















Ingresos del Gobierno General (% del PIB) 
 






























1.2.3 Inflación y política monetaria. 
 
La inflación reflejada en la variación de los índices de precios al 
consumidor en Lima Metropolitana para el mes de febrero de 2021, disminuyó 
en -0,13%, mostrando un comportamiento contrario al registrado el mes anterior 
(enero 0,74%); esta variación está influenciada por la disminución de precios de 
los dos grandes grupos de consumo como alimentos y bebidas con -0.63% y 
educación, esparcimiento y servicios culturales con -0.15%; este último, dado 
por las medidas de restricciones en el uso normal de estos servicios, en tanto las 
alzas se dieron en transporte, combustible con +0.61% y salud con +0.22%, el 





Los resultados de igual mes de los tres años precedentes mostraron 
aumento de precios, febrero 2020 y 2019 con 0,14% y 0,13%, respectivamente 
y febrero 2018 fue 0,25% (ver Gráfico 13). 
 
La variación anual, correspondiente al periodo marzo 2020 – febrero 2021, 
fue de 2,40%, con una tasa promedio mensual de 0,20%. La tendencia anual 
(variación de los doce últimos meses) en el presente mes se presenta inferior al 
nivel del mes anterior (enero 2,68%), aunque manteniéndose por encima del 2%. 
Y, con relación a la tendencia anual observada en el segundo mes de los últimos 
tres años, muestra un resultado superior a la del año pasado que se situó en 
1,90%, así como a las registradas el año 2019 (2,00%), y 2018 que fue de 1,18%, 
(ver Gráfico 15). 
 
El BCRP menciona que la inflación en términos interanuales de cierre para 
el 2020 fue de 2% y proyecta para el cierre del 2021 entre 1.7% y 2.1%, estando 






Variación % mensual de índice de precios al consumidor Lima Metropolitana 
2019 - 2021 
 






Incidencia en el índice de precios al consumidor de Lima Metropolitana, según 
grupos de consumo, febrero 2021 
 







Variación % anual del IPC Lima Metropolitana: 2018 - 2021 
 
 





Inflación IPC proyectada al 2021 dentro del rango meta 1-3% 
 
 





1.2.4 Sector externo y tipo de cambio. 
 
La balanza comercial de Perú registró un superávit de US$ 1.080 millones 
en diciembre del 2020, resultado positivo por séptimo mes consecutivo desde el 
mes de junio, esto según información del BCR. Asimismo, el Perú registró un 
superávit comercial de US$ 7.750 millones durante el 2020, una suma mayor en 
US$ 1.135 millones al de 2019 (ver Gráfico 17). 
Gráfico 17 
 
Balanza comercial mensual, año 2020 
 
 




Este resultado vino acompañado de un menor volumen de intercambio 






Las exportaciones se vieron afectadas por el menor volumen exportado 
en el 2020, debido a los problemas logísticos asociados a la cuarentena ante la 
llegada del COVID-19 y a la menor demanda para productos manufacturados en 
especial textiles, metalmecánica y sidero-metalúrgicos- ante la recesión global, 
(ver Gráfico 18). 
Estos factores fueron parcialmente contrarrestados por el incremento de 
los precios de exportación, en particular metales, lo que permitió cerrar el 2020 
un crecimiento importante. Cabe anotar que el único sector que cerró el 2020 
con un crecimiento fue el agroexportador (+8.3%), pues la tendencia global hacia 















En diciembre del 2020, las exportaciones sumaron US$ 4.778 millones, lo 
que representó un incremento de 3,7% con respecto a diciembre del año anterior; 
asimismo, las exportaciones tradicionales alcanzaron US$ 3.312 millones en 
diciembre, aumentando 2,4%, mientras que las no tradicionales ascendieron a 
US$ 1.454 millones, creciendo 6,4%; estas últimas favorecidas por los mayores 
volúmenes embarcados (9,5%), como se aprecia en el Gráfico 19. 
El BCR informó que las importaciones ascendieron a US$ 3.699 millones 
en diciembre del 2020, 9,2% más que el valor registrado en similar mes del 2019, 




Variaciones Balanza comercial 2019-2020 
 
 





Según proyecciones del BCRP, para el 2021 se proyecta que la balanza 
comercial en Perú registre un superávit de 11.5 millones de dólares. Las 
exportaciones bordearían los 51,000 millones de dólares (+22 %), impulsadas 
principalmente por el alza del precio de los metales, en particular el cobre. Las 
importaciones alcanzarían cerca de 38,500 millones de dólares, mostrando una 
recuperación (+13 %), aunque sin llegar a sus niveles precovid-19 
Gráfico 20 
 
Proyección superávit anual de B.C (en miles de millones de $) 
 
 
Fuente: Banco Central de Reserva del Perú – BCRP, Proyección BC 2021-2022 
 
 
Para el 2021, se estima que el precio del dólar continuará por encima de 
los S/ 3.60. Una mayor volatilidad, no sería sorprendente, puesto que el Perú 
está a puertas de un periodo electoral; así que el dólar podría alcanzar sus 
niveles máximos, siendo ya una constante. Asimismo, se estima que mientas los 
países comiencen a vacunar a su población, el dólar podría comenzar a 





1.3 Impacto de la pandemia en el sector construcción del Perú. 
 
Finalizó el 2020, un año difícil que golpeó fuertemente a muchos sectores, 
siendo uno de ellos el de construcción. Sin embargo, este se fue reactivando a 
pasos agigantados en el último trimestre, y hoy a inicios del segundo mes del 
2021, las empresas de construcción están operando sin interrupciones a pesar 
de la segunda cuarentena declarada por el gobierno. 
De acuerdo con los resultados presentados por el BCR y el informe 
económico de la construcción (IEC N.º 28) realizado por CAPECO, se espera 
para el 2021 un crecimiento destacado de las operaciones vinculadas a la 
construcción, proyectando que el sector construcción crecerá un 17.4%. 
Sera importante poder mencionar tres momentos referidos al impacto de 
la pandemia en el sector construcción e inmobiliario: 
1.3.1 Expectativas del sector previas a la pandemia. 
 
Para el 1.er bimestre del año 2020, las expectativas de las empresas por 
invertir en nuevos proyectos se incrementaron en los tres segmentos de la 
actividad constructora, en comparación a la encuesta tomada hace dos meses 
en diciembre del 2019. Así, las inmobiliarias proyectan un crecimiento de 6.61% 
respecto al 6.15% tomado en el 2019. Por su parte, las empresas constructoras 
de infraestructura consideran que sus niveles de inversión en nuevos 
emprendimientos aumentarán en 1.83%, cambiando la expectativa de 





materiales y servicios consideran que, en su caso, se dará un ligero aumento de 
1.78%, similar a lo esperado en diciembre del 2019 (1.50%). El incremento 
ponderado del sector en general sería de 3.53%, un 35% superior al resultado 
de la anterior medición (2.62%), como se observa en el Gráfico 21. 
Gráfico 21 
 
Expectativas de empresas del sector construcción sobre la variación de 
inversión de nuevos proyectos en el 2020 respecto al 2019 (%) 
 
 




1.3.2 Alcances de las paralizaciones de obras. 
 
El inicio del estado de emergencia o cuarentena total paralizó todas las 
actividades del sector construcción. Asimismo, las obras de emergencia que 
continuaron operando, enfrentaron problemas de abastecimiento de materiales 





permitió el reinicio del despacho de cal y cemento para las actividades de 
mantenimiento del sector minero, sin embargo, un eran momentos inciertos. 
 
Como resultado, el PBI del sector se contrajo 46% en marzo y 90% en 
abril. Más aún, los despachos de cemento en abril cayeron 99%, un mínimo 
histórico (ver Gráfico 22). 
Con el anuncio de la reactivación económica en fases, el sector 
construcción fue incluida en el primer grupo de actividades a reanudarse a partir 
de mayo. Sin embargo, la producción continuó paralizada durante gran parte de 
dicho mes debido al retraso en la aprobación de protocolos para las empresas 
productoras de agregados, registrándose una caída de 67% (ver Gráfico 22). 
Gráfico 22 
 
Crecimiento y variación PBI en construcción 
 





Por consecuencia, de esto último mencionado, más del 90% de las 4 000 
obras públicas que se habían licitado el año 2019 por un monto de 15 000 
millones de soles, fueron totalmente detenidas. En el Perú se han paralizado 
1,750 proyectos de viviendas; la inversión inmovilizada de estos proyectos 
supera los 26 millones de soles, siendo el 49% de estos proyectos para vivienda 
social. En Lima Metropolitana CAPECO estimaba que 829 proyectos 
habitacionales entre vivienda social y no social fueron paralizados el 16 de 
marzo, de los cuales 291 se encontraban en planos y 538 en construcción (ver 
Gráfico 23). 
Las subcontratistas que se encontraban laborando para empresas 
constructoras contaban, en promedio, con 77 trabajadores entre obreros en 
casco y acabados, así como personal staff de las propias empresas. 
Según el tipo de obras de edificación que tuvieron que detenerse, los 
encuestados indicaron que el 95% correspondía a los proyectos privados, entre 
la que destaca la construcción de viviendas (81%); por su parte, el rubro de 
edificaciones públicas, con una baja presencia (5%), se componía de escuelas, 


















Obras en ejecución precuarentena marzo 2020 
 





1.3.3 Proceso de reanudación de obras. 
 
El 2 de mayo del presente año, mediante Decreto Supremo N.º 080-2020- 
PCM, el gobierno central dispuso la reanudación progresiva de actividades 
productivas, la cual consta de cuatro fases: en la primera se incluyó un número 
importante de proyectos de construcción, como los que correspondían al Plan 
Nacional de Infraestructura para la Competitividad y del Plan para la 
Reconstrucción con Cambios; 56 proyectos del sector transportes y 
comunicaciones y 36 obras de saneamiento además de otros de infraestructura 
agraria. Asimismo, se aprobó el reinicio de proyectos inmobiliarios “priorizados”, 
siempre que se encontrasen en etapa de construcción como excavación, 
estructuras y acabados (ver Gráfico 25). 
El gobierno dispuso que para la reanudación completa de las obras, las 
empresas deberán presentar unos Planes de Prevención, Vigilancia y Control 
del COVID-19 al MINSA y MVCS; esto al no estar en un primer momento 
implementado, se volvió por un tiempo, un proceso lento y confuso. Sin embargo, 
86.20% de empresas lo acató e implementó sus obras mediante un organigrama 
funcional de desinfección obligatoria dividido por zonas (ver Gráfico 26). 
Según una muestra realizada a 142 obras y 84 empresas por CAPECO, 
se pudo identificar que, entre 20 mayo al 20 de junio, fechas donde ya se habían 
reactivado los trabajos en las obras, la cantidad de personal se redujo en 30%, 





El promedio general del número de trabajadores de cada empresa bajará 
aproximadamente de 125 a 86. Cabe resaltar que esta disminución del aforo por 
parte de las cuadrillas, significa un gran retraso en los cronogramas de ejecución 
y entrega extendiéndose en promedio dos meses y medio más y en la etapa de 
construcción, siendo la variación 3.5 meses entre casco y acabados. 
Gráfico 25 
 



















1.4 El mercado inmobiliario y las propuestas para su reactivación. 
 
Según lo antes mencionado, el sector construcción e inmobiliario ha sido 
duramente golpeado durante el comienzo de la restricción de actividades, a 
pesar de que ya desde el 2019, las ventas se mantenían relativamente estables; 
asimismo, distintos gremios o asociaciones de desarrolladores inmobiliarios 
como ASEI y ADI proyectaban un crecimiento para el año 2020 de 15% para las 
ventas con un total de 20,000 unidades de vivienda, más que las contabilizadas 
en el 2019 con 17,000 unidades. Durante los primeros dos meses del 2020, las 
ventas superaban las 1,300 unidades, sin embargo, a partir de marzo 
comenzaron a decrecer recuperándose moderadamente a partir del mes de 
mayo con la reactivación de actividades en primera fase; después de esto, el 
gobierno ha dictado durante todo el año 2020 nuevas restricciones. Sin embargo, 





crecimiento se mantenga; solo en octubre del 2020 se pudo ver un alza de 24% 
tomando como referencia el mismo mes del año 2019. Para diciembre del 2020 
se cerró el año con 12,000 unidades y para febrero del 2021 se tiene 1,350 













A pesar de las proyecciones antes mencionadas, no debemos olvidar que 
la pandemia aún continua y las restricciones aún siguen latentes para todos los 
sectores en tanto esta pandemia no sea controlada. Así, desde el inicio de la 
cuarentena en el mes de marzo 2020, se plantearon alternativas de reactivación 





interesado en la compra de una vivienda; algunas de estas fueron tomadas por 
el gobierno y otras aún siguen en evaluación, sin embargo, la meta de estas 
alternativas no solo es cumplir con las metas proyectadas a corto plazo sino 
poder alcanzar una estabilidad durante todo el año. 
Entre estas alternativas de reactivación están las siguientes: 
 
• Permitir la ampliación de la jornada laboral para poder recuperar el ritmo 
de producción y cumplir con los plazos; esto tendrá que ir de la mano con 
las ordenanzas de cada municipio, y para este caso, en la semana se 
trabajaría una hora más y el sábado a tiempo completo. Además de poder 
recuperar las horas de construcción, podrá facilitar las horas de 
compensación generadas por el otorgamiento de licencias con goce de 
haber durante la emergencia nacional. Alternativa tomada parcialmente 
por cada municipio. 
• La tasa de interés de los créditos hipotecarios pasó de estar ubicadas en 
7.86% en enero, a estar en 6.46% en octubre del 2020. Esta reducción 
constituye un incentivo importante para la solicitud de préstamos 
hipotecarios por parte de muchas familias; asimismo, es básico poder 
mencionar que esta baja se da por dos condicionantes: la primera es la 
rebaja de la tasa de interés de BCR (0.25 anual) y también por el exceso 
de liquidez que registra los bancos por menores colocaciones (ver Gráfico 











Fuente: ASEI, octubre 2020. 
 
 
• Aumentar el bono del buen pagador de Mi Vivienda en casi un 30% y se 
dará según escalas de valor de cada vivienda que van desde los 85,700 
soles hasta los 316,800 soles. Cabe resaltar que además del bono de 
buen pagador, se tiene un bono verde el cual también es un descuento 
adicional dependiendo de un tipo de proyecto eco amigable. Alternativa 
aceptada de manera excepcional por el gobierno. 
• Respecto a las medidas tributarias, se permitirá que a partir del ejercicio 
2020, los edificios y las construcciones se puedan depreciar para efectos 
del impuesto a la renta, aplicando un porcentaje anual de depreciación de 





culminado entre enero 2018 y diciembre 2021. Alternativa tomada por el 
gobierno. 
 
Asimismo, hay propuestas que no han sido consideradas por el gobierno: 
 
• Disponer que los trabajadores que se encontraban laborando para un 
empleador bajo el régimen laboral especial de construcción civil hasta el 
día 15 de marzo del 2020 o que habían laborado 6 de los últimos 36 meses 
para un constructor formal, perciban el subsidio monetario similar al que 
el gobierno ha entregado a millones de trabajadores formales e informales 
como compensación por los días no laborados, a consecuencia de la 
paralización de obras de construcción durante la vigencia del estado de 
emergencia. 
 
1.5 Conclusiones del capítulo. 
 
• El crecimiento de infectados por la pandemia desde marzo 2019 ( 240 mil) 
hasta febrero 2021 (112.6 millones) ha golpeado duramente todos los 
sectores productivos a nivel mundial como industria, construcción, salud, 
minería, agricultura etc., siendo el año 2020 el más afectado con una 
contracción de la economía de -3.5%, comparable con la crisis financiera 
del 2008 – 2009; sin embargo la organización interna de cada país y la 
provisión de vacunas, hace que para este 2021 se puedan proyectar una 





• En el Perú, la paralización de actividades por la cuarentena provocó un 
descenso del PBI en el segundo y tercer trimestre del 2020, a partir de 
marzo -16%, abril -32%, octubre -3%, dado que los principales sectores 
pararon como minería, comercio, construcción y transporte. Sin embargo, 
ya en diciembre del 2020 con +0.5%, comienza a verse resultados 
positivos y proyecciones para el presente 2021, con un crecimiento del 
PBI del 10%; esto se prevé por el funcionamiento de todas las actividades 
con aforos restringidos, pero ya operativos. 
• El déficit fiscal tiene proyecciones a la baja para los próximos 5 años 
desde los -10.7% en el 2020, hasta el -1.00% para el año 2026, por lo que 
el próximo gobierno deberá tomar medidas tributarias para poder acortar 
este lapso de tiempo. Asimismo, según estadística del MEF para este 
2021, la deuda pública peruana respecto a otros países de la región se 
mantendrá en 38% siendo considerada la más baja. 
• El impacto de la pandemia en la construcción se describe en tres 
momentos: las expectativas de crecimiento, con una proyección que se 
tuvo antes de la cuarentena de 17% para el 2020; la paralización dada en 
marzo 2020, con la contracción del PBI construcción en -46 hasta -90%, 
manteniéndose así hasta el tercer trimestre del año y la reanudación de 
actividades productivas, donde los protocolos y aforos de trabajo 





• Respecto a las propuestas de reactivación para el sector inmobiliario y 
construcción, diversas asociaciones o gremios han planteado alternativas 
que han sido recogidas por el gobierno y entidades locales, en aras de 
poder beneficiar a un sector que impulsa la economía; es así que una 
propuesta como ampliar los horarios de trabajos de lunes a viernes y 
sábado se han implementado en diversos distritos en consenso con los 
vecinos. Otra propuesta implementada es la reducción de la tasa de 
interés para créditos hipotecarios de 7% a 6%; esto ha dado dinamismo 
al potencial comprador para una inversión con el banco, también se ha 
propuesto el aumento al 30% el bono de buen pagador para los 
programas mi vivienda, significando un ahorro importante. Finalmente, 
este subsidio se completa con el bono verde al cual muchos proyectos 
eco amigables ya participan, dando un descuento adicional de entre 3% 












2.1 Situación actual de la demanda del mercado inmobiliario en Lima. 
 
2.1.1 Actividad edificadora total en Lima. 
 
La actividad edificadora de Lima Metropolitana y el Callao se refiere a la 
cantidad de m2 registrada anualmente, y para el presente año ha sufrido una 
reducción del 15.70% frente a lo que se exhibía en el 2019. Esta reducción a 
4.97 millones de m2 representa una baja significativa relacionada a las 
edificaciones vendidas, ofertadas y no comercializables (de uso propio y que no 
se vende como hoteles, hospitales y otros), solo para poder encontrar una cifra 
más baja tendríamos que ir al año 2008, el cual es 4.38 millones de m2 (ver 
Gráfico 29). Asimismo, respecto al año 2019, el retroceso en edificaciones 
vendidas fue de 37%, en no comercializables fue de 52%; por el contrario, en 
edificaciones ofertadas tuvo un aumento de 16% (ver Gráfico 30). 
La actividad edificadora según destino para el 2020, se concentró en la 
construcción de viviendas (85%), seguido de la construcción de hoteles, centros 
educativos, deportivos, y esparcimiento, etc. (9,3%), y la construcción de oficinas 
y centros comerciales (5%); en los últimos tres años desde (2017), el área 







Actividad edificadora total 1996 – 2020 (millones de m2) 






Actividad edificatoria oferta / ventas totales 2017 – 2020 
 
 







Actividad edificadora según destino 2017 -2020 




Dentro de un análisis por sector urbano, podemos ver que Lima top y Lima 
Moderna concentran la mayor cantidad de m2 con 1.4 y 1.3 respectivamente; sin 
embargo, respecto al 2019 representa una caída de 27% en Lima top, 22.7% en 
Lima centro, 32.8% en Lima Moderna y para Lima emergente, conformada por 
subregiones en el Este, Norte y Sur, tuvieron una caída de 43.2% (Gráfico 32). 
Gráfico 32 
 
Superficie construida por sector urbano 2007 - 2020 
 





2.1.2 Oferta y crecimiento en viviendas. 
 
La oferta de viviendas ha presentado un crecimiento continuo desde el 
último quinquenio, entre un 4% a 9%; esto también fue dándose de la mano con 
la demanda propia de las viviendas antes de la pandemia, sin embargo, en el 
último año del 2019 al 2020 el crecimiento de la oferta fue de 22.8%, mayor al 
9% de otros años, cerrando el año con 37,139 unidades de viviendas más de las 
30,246 del año 2019. Este escenario de sobre stock obedece a la caída propia 
de las ventas, sin embargo, cabe resaltar que la actividad edificadora en m2 para 
vivienda creció mínimamente en casi un 2% (ver Gráfico 33). 
Según las unidades de viviendas en oferta por segmentos para el año 
2020, la vivienda social como Mi Vivienda representa un predominante 48%, en 
tanto la vivienda no social representa el 40% de la oferta total. Asimismo, 
respecto al año 2018 la oferta de vivienda no social creció en 29%, el doble con 
17 mil unidades; por otra parte, analizando la participación del segmento Mi 
Vivienda para este 2020, ha sido la más baja en los últimos 4 años, siendo para 
el 2017 (59%), 2018 (58%), 2019 (50%), como se muestra en el Gráfico 34. 
Uno de los indicadores que busca poder afianzar un crecimiento como el 
dado en los años 2008 y 2009, será el de Techo Propio, cuyos indicadores 
bajaron un 77% (353 uds.) respecto al 2019 (625 uds.). Este programa está 
dirigido a personas de bajos recursos que quieran optar por las modalidades de 





esta recuperación, el gobierno amplía hasta el 31/12/2021 la exoneración de 
cualquier requisito de ahorro que antes se pedía y elevar el monto de un subsidio 
denominado Bono familiar habitacional (BFH), como se observa en el Gráfico 34. 
Analizando las unidades de vivienda en oferta por sector urbano, se puede 
mencionar que Lima Moderna y Lima top tienen la principal predominancia en la 
oferta para el 2020 con 15,759 y 10,229 uds. respectivamente, ya desde hace 
cuatro años atrás, este crecimiento fue paulatino sin embargo debido a las pocas 
ventas este crecimiento ha tenido picos considerables respecto al año 2019 
como Lima top (32%), Lima Moderna (15%), Lima centro (56%), Lima norte 
(88.9%), en los demás sectores cae la oferta (ver Gráfico 35). 
El área promedio de departamentos bajó en un 22% desde el año 2011 
en Lima top, respecto al año 2019 el área se ha reducido en 36% (90.8 m2) desde 
el 2014, que era de (141.60 m2); en los demás sectores el área promedio esta 
entre 61 y 72m2 (ver Gráfico 36). 
Los precios de esta oferta de viviendas por sector urbano han ido en 
crecimiento respecto al 2019; así tenemos Lima top (4.5%), Lima Moderna 
(4.9%), Lima centro (4.1%), esta última según el gráfico adjunto se acerca a Lima 








Oferta total de vivienda 1996 -2020 (unidades) 
 
 





Unidades de vivienda en oferta por segmento 2007 -2020 (unidades) 
 
 







Unidades de vivienda en oferta por sector urbano 
 
 

















Promedio de precios por m2 de vivienda en oferta por sector urbano 2009 -2020 
(en S/) 






2.1.3 Demanda de viviendas. 
 
La venta de vivienda se ha contraído cerca de un 24% respecto al año 
2019. En los tres últimos años se había desarrollado un crecimiento constante 
de 13% anual, sin embargo, estamos retrocediendo al escenario dado en el 2015 
y 2016 donde se registró una baja en la demanda con 10,822 unidades, e incluso, 
la dada en el año 2008 con la crisis inmobiliaria por las hipotecas sub prime; 
asimismo, esto ocasiona lo visto anteriormente donde los niveles de oferta se 





En el análisis de viviendas vendidas por segmento de mercado, podemos 
visualizar que tanto las viviendas sociales como Mi Vivienda y Techo Propio, 
además de la vivienda de tipo residencial, han caído en resultados entre un 21 a 
26% respecto al año 2019; sin embargo, las proyecciones de recuperación para 
el 2021 dadas por encuestas a empresas promotoras estiman alcanzar un 
crecimiento en su nivel de venta de 7%, muy superior a la expectativa del 2020 
(-8%). Esta misma perspectiva de crecimiento de ventas se presenta en todos 
los sub segmentos, como por ejemplo vivienda no social (11% en comparación 
al -3%) y Mi Vivienda Verde (8% frente al -9%), como se muestra en los Gráficos 
39 y 40). 
La demanda potencial entendida como el interés en adquirir una vivienda 
o construir en un lote propio, ha caído de 33.1% (924 mil hogares) en el 2019, a 
30.8% (873.80 mil hogares); sin embargo, no se visualiza un dato critico dado 
que la intención es proyectada a por lo menos dos años y responde a una 
necesidad. Analizando esta demanda por solución habitacional según NSE se 
puede ver que, en los niveles alto, medio alto y medio, predomina la compra de 
una vivienda entre un 57 a 77% sin embargo, también la creciente demanda por 
construir en un lote, y mucho de esto tiene que ver con la regularización de títulos 
de propiedad de lotes, política que tiene ya más de 20 años (ver Gráfico 41). 
Este interés por adquirir o construir una vivienda pasa a ser una demanda 
efectiva cuando se tiene la capacidad de poder pagar una cuota mensual de 





ingresos. En base a esto, podemos mencionar que para el 2020 se tiene una 
caída de la demanda entre el 22% al 24%; esto dado que puede haber un interés 
por compra, pero si a nivel de ingresos no es factible la demanda se contrae. 
Esta demanda según el tipo de solución habitacional muestra tres 
componentes compra de vivienda, compra de lote habilitado y construcción en 
sitio propio; la primera muestra un 76% de la vivienda social y un 24% de vivienda 
residencial, asimismo, un dato importante a mencionar es que la demanda 
efectiva más fuerte está en la construcción en sitio propio con un 55%. 
Finalmente, a nivel general se puede visualizar que el 32% de la demanda está 
en Lima Norte; este sector fue el único que mantuvo su venta de viviendas 
estable, puesto que en todos los demás segmentos sufrió una contracción. Esta 
estabilidad fue principalmente por el impuso de los programas sociales dadas 
por el gobierno (ver Gráfico 42). 
Gráfico 38 
 
Viviendas nueva vendidas 1996 -2020 (unidades) 
 

















Perspectivas sobre el nivel de ventas de viviendas por segmento para 2021, 
respecto al año 2020 (unidades) 
 
















Demanda efectiva por sector donde se desea vivir - 2020 
 





2.1.4 Sobre – oferta de viviendas. 
 
 
La situación de la oferta antes mencionada nos pone dentro de una 
situación que amerita poder visualizar una relación entre oferta / venta de 
vivienda, la cual nos da un indicador muy similar a la del año 2001. Para el año 
2020 se está en una relación de 2.71 viviendas en oferta por cada vivienda que 
se vende, el cual está por encima del rango manejable que está entre los 1.50 a 
2.50. Ya en los últimos siete años desde el 2013 (1.72) al 2019 (1.68), se ha 
mantenido dentro de estos indicadores. Estas variaciones se dan a 
consecuencia de la caída de las ventas dentro del año, sin embargo, para el 
primer semestre del 2021, según proyecciones dadas por los empresarios de la 
construcción, se espera acortar este indicador por debajo del límite superior (ver 
Gráfico 43). 
 
Esto último mencionado ira de la mano con la recuperación de las ventas 
y las estrategias que se planteen para la vivienda residencial, como la vivienda 
social. Esta última tiene un porcentaje muy importante en la oferta total de casi 
52%, teniendo también en cuenta que el último trimestre del año 2020 se ha 
implementado nuevas medidas para impulsar la colocación de viviendas, 
mediante el incremento del bono del buen pagador y la reducción de la cuota 















Cabe resaltar que este dinamismo puede ser afectado por las dificultades 
de impulso en la oferta: el 63% de las viviendas que se ofrecen actualmente en 
Lima Metropolitana se encuentran en planos o en la etapa de excavación. Esto 
tiene que ver con la reticencia de las municipalidades para aprobación de los 
proyectos habitacionales (en particular los de vivienda social) y con la reducción 
de las preventas, debida a una mayor propensión de los compradores hacia las 







Estructura de oferta en Lima metropolitana – octubre 2020 (% unidades) 
 
 
Fuente: CAPECO - 25º Estudio de mercado de Edificaciones Urbanas de Lima, 2020. 
 
 
2.2 Mercado inmobiliario en Lima Moderna. 
 
Los distritos que conforman el sector de Lima Moderna son Pueblo Libre, 
Jesús María, San Miguel, Magdalena, Surquillo y Lince. El público que vive en 
este sector de Lima es identificado dentro del NSE B, caracterizado por ser una 
parte de la población que menos complicaciones tiene para el acceso a créditos 
hipotecarios, así como gente joven con amplia demanda en adquirir una primera 
vivienda. Para diciembre del 2020 y el primer bimestre del 2021, el sector 
encabeza la posición tanto en oferta como en la venta de departamentos, a pesar 
de las restricciones por la pandemia, es un sector del mercado que ha seguido 





2.2.1 Oferta de viviendas y participación. 
 
Al cierre del 2020, gremios inmobiliarios como CAPECO y ADI Perú 
reportaron que Lima Moderna concentra la mayor oferta dentro de Lima 
Metropolitana con 15,702 unidades y una participación de 42%; este crecimiento 
ha sido progresivo durante los últimos años, sin embargo, respecto a años 
anteriores, un repunte importante se ha dado en este último año. Este resultado 
representa de manera importante el posicionamiento de Lima Moderna, pero 
también se requiere que las proyecciones de demanda se regulen y encontrar 
un crecimiento sostenible para no generar un sobre stock (ver Gráfico 45). 
Gráfico 45 
 
Oferta y participación inmobiliaria por sector, 2010 -2020 (uds. y %) 
 
 
SECTOR dic.-10 P (%) dic.-15 P (%) dic.-18 P (%) dic.-20 P (%) 
LIMA TOP 6725 47% 10555 44% 10226 37% 10282 28% 
LIMA MODERNA 3099 22% 6079 26% 8790 32% 15702 42% 
LIMA CENTRO 1225 9% 2280 10% 3171 12% 4288 12% 
LIMA NORTE 1226 9% 1364 6% 1464 5% 3960 11% 
LIMA SUR 825 6% 1563 7% 1663 6% 1072 3% 
LIMA ESTE 425 3% 805 3% 852 3% 422 1% 
CALLAO 840 6% 1115 5% 1250 5% 1413 4% 
Total general 14,365 100% 23,761 100% 27,416 100% 37,139 100% 
 
 




Es importante mencionar que si bien es cierto la mayor oferta o stock en 
participación general se encuentra en Lima Moderna, en un análisis por distrito 





encuentra en Comas (3,890 uds.) y Jesús María (3,512 uds.), seguidos de San 
Miguel, Magdalena, Surco y Pueblo Libre. Asimismo, se debe resaltar que el 
stock que presenta Comas, considera proyectos de vivienda social de alto 
volumen y resultan de los planes que el Estado considera para personas de bajos 
recursos; sin embargo, es muy dependiente de subsidios y disponibilidad de 
servicios (ver Gráfico 46). 
Gráfico 46 
 
Oferta y participación de viviendas por distrito, diciembre 2020 (uds. y %) 
 
SECTOR UNIDAD POR DISTRITO CANTIDAD PART. 
LN COMAS 3890 10% 
LM JESUS MARIA 3512 9% 
LM SAN MIGUEL 2950 8% 
LM MAGDALENA 2810 8% 
LT SANTIAGO DE SURCO 2716 7% 
LM PUEBLO LIBRE 2613 7% 
LM LINCE 2508 7% 
LT MIRAFLORES 2401 6% 
LT BARRANCO 2359 6% 
LC CERCADO DE LIMA 1956 5% 
LT SAN ISIDRO 1801 5% 
LC LA VICTORIA 1437 4% 
CAL CALLAO 1413 4% 
LM SURQUILLO 1309 4% 
LS CHORRILLOS 1063 3% 
LT SAN BORJA 595 2% 
LC BREÑA 585 2% 
LT LA MOLINA 410 1% 
LE ATE 395 1% 
LC RIMAC 310 1% 
LN CARABAYLLO 65 0% 
LE AGUSTINO 27 0% 
LS ANCON 9 0% 
LN LOS OLIVOS 4 0% 
LN PUENTE PIEDRA 1 0% 
 





2.2.2 Cantidad de ventas y precio promedio por m2. 
 
Según lo antes mencionado, a nivel general en Lima Metropolitana la 
demanda de viviendas para el año 2020 se contrajo cera del 24% respecto al 
2019, sin embargo, es importante poder analizar tres momentos que marcan la 
variación de las ventas y los precios promedio por m2, esto referido a cada distrito 
por su sectorización correspondiente, donde se incluyen los distritos 
pertenecientes a Lima Moderna. 
El primer momento se refiere a febrero del 2020, antes de ser decretada 
la cuarentena debido a la epidemia de COVID-19; los resultados dan un 
importante posicionamiento en ventas de Lima Moderna y un distante 
crecimiento de Lima Norte y Centro. El precio promedio en Lima fue de S/ 
5,322.66 por m2, asimismo, los distritos de Barranco y Magdalena se 
posicionaron como los distritos con el mayor cierre de ventas (41uds.), seguido 
de Pueblo Libre (40 uds.), para este caso Lima Moderna presenta el 43% (168 
uds.) en ventas, seguido de Lima Top con el 26% (101uds.), los distritos de 
centro como el Cercado y Breña (38 uds.), asimismo, el sector de Lima Norte 
con Comas y Carabayllo (29 uds.) presentan un posicionamiento de 9% y 7% 
respectivamente (ver Gráfico 47). 
Un segundo momento se refiere a mayo del 2020, casi dos meses 
después del mandato de cuarentena total por la pandemia, aún todos los 





por el reinicio de actividades. Los resultados dan un creciente posicionamiento 
al sector de Lima Norte y una contracción muy notoria de los sectores Lima top 
y Lima Moderna los cuales solo meses atrás tenían un nivel predominante. El 
precio promedio en Lima decrece a S/ 5,272.16 por m2; asimismo, los distritos 
de Comas y el Rímac se posicionaron con el mayor índice de ventas con 159 y 
70 uds., estos sectores pertenecen a Lima Norte y Lima Centro respectivamente, 
este incremento se da básicamente por los subsidios que el gobierno da a las 
viviendas de carácter social; esto para poder ayudar a las familias de escasos 
recursos que demandan una vivienda (ver Gráfico 48). 
Gráfico 47 
 











Ventas por distrito vs precio promedio. Mayo 2020 (uds.) 
 
Fuente: ADIPERU – Informe estadístico mercado inmobiliario de Lima, 2020. 
 
 
Un tercer momento, el cual es el vivido actualmente, se da entre el mes 
de diciembre del 2020 y febrero 2021, caracterizado por la continuidad de las 
restricciones por la pandemia en algunos sectores del mercado; sin embargo, la 
actividad de construcción e inmobiliaria ha seguido en operaciones. Es un 
escenario de recuperación para el sector de Lima Moderna, el cual vuelve a 
encabezar un posicionamiento casi similar al visto en el primer momento; Lima 
norte tiene uno de los más altos índices de venta por los aún vigentes programas 
sociales. El precio promedio en Lima aumento a S/ 5,303.32 por m2, asimismo, 
los distritos de Comas y Miraflores se posicionaron con el mayor índice de ventas 
con 177 uds. y 117 uds. respectivamente, seguidos de Jesús María con 98 uds. 





(310 uds.), Lima Norte 17% (210 uds.) y Centro con 9% (112 uds.), como se 
muestra en el Gráfico 49. 
Según lo antes visto y a pesar de la paralización del mercado, las 
proyecciones para la reactivación de la construcción inmobiliaria sobre todo en 
Lima Moderna son muy positivos para este 2021, en tanto Jesús María y Pueblo 
Libre encabezarán este crecimiento proyectado de hasta un 10%. 
Gráfico 49 
 
Ventas por distrito vs precio promedio. Dic. 2020 – feb 2021 (uds.) 
 
 





2.3 Índice de inversión y oferta por m2 en Pueblo Libre. 
 
 
El distrito de Pueblo Libre está dentro de la denominada Lima Moderna y 
está considerado entre los tres distritos con mejor retorno de inversión en 
proyectos con 15.5 años, tasa anual de 8.07% según indicadores actuales; 
además, se tiene un costo por m2 muy accesible, siendo penúltima entre los 12 
distritos del sector Lima Top y Moderna. Cabe resaltar que por efectos de la 
pandemia para el 2020, se elevaron los índices PER; sin embargo, ya para el 1er 
trimestre 2021 tenemos una importante recuperación del factor de retorno sobre 




Índice PER, número de años para recuperar inversión 
 
DISTRITO I TRIM. 2021 III TRIM. 2020 III TRIM. 2019 
BARRANCO 20.2 20.5 17.1 
JESUS MARIA 16.9 17.3 16.8 
LA MOLINA 22.9 22.5 21.9 
LINCE 16.1 16.9 15.7 
MAGDALENA 16.6 17.3 16.3 
MIRAFLORES 19.2 21.2 17.9 
PUEBLO LIBRE 15.5 16.3 15.5 
SAN BORJA 21.6 20.6 19.4 
SAN ISIDRO 22.5 21.1 19.3 
SAN MIGUEL 16.4 16.8 15.6 
SURCO 22.2 21.5 19.1 
SURQUILLO 16.2 17.3 16.2 
PROMEDIO 18.86 19.11 17.57 
Fuente: Banco Central de Reserva del Perú – BCRP, marzo 2021. 
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SECTOR DISTRITO AREA PROM. PRECIO / m2 
LIMA TOP 
  LINCE 











SAN ISIDRO 120.88 S/ 8,7 
MIRAFLORES 125.21 S/  
BARRANCO 56.67   
SAN BORJA 121.0   
SURCO    













2.4 Tendencia en precios de alquileres. 
 
Respecto a los precios de alquiler en Lima, el promedio para 
departamentos de dos habitaciones es de S/1,667 al mes y para tres 
habitaciones de S/2,558. Para el año 2020, se ha registrado una disminución 
moderada de la demanda de alquiler en algunos distritos de Lima Moderna y top, 
sin embargo, en un 60% de los distritos de Lima top, los precios presentaron 
alguna variación en alza. 
Así, los distritos con el precio más elevado fueron Barranco, San Isidro y 
Miraflores; Chorrillos y La Molina son los distritos con el menor precio en Lima. 





mayor aumento interanual. Pueblo Libre y Surquillo los de mayor retroceso, con 
 
-6.8% y -6.2% respectivamente. Estas bajas en alquiler hacer variar el índice 
PER, aumentando el número de años de retorno, en promedio para el 2020 fue 
de 19 a 20 años; un año antes estuvo entre 16 a 17 años (ver Gráfico 52). 
Gráfico 52 
 
Precios y variación en alquiler de Lima Metropolitana - 2021 
 
 




2.5 Demanda inmobiliaria en una nueva normalidad. 
 
La nueva normalidad trajo consigo una serie de cambios que se ven 
reflejados en los hábitos de relacionamiento, convivencia, consumo y estilo de 





protagonismo importante y en este último año se ha podido obtener los 
siguientes resultados. 
 
• La demanda online se encuentra liderada por los millennials de entre 18 
y 34 años, que cuentan con una participación del 43% en venta de 
viviendas y el 51% en alquiler. Los sigue de cerca la generación X (de 35 
a 54 años), con participación en mercado venta del 41% y en cuanto a 
alquiler el 35%. Mientras que el género de quienes buscan es un 52% 
femenino y un 48% masculino. 
• El 80% de las búsquedas de un inmueble inician por internet y desde un 
dispositivo móvil o Smartphone. Una plataforma recibe más de 1’945,000 
millones de personas interesadas en compra o alquiler una vivienda, 
quienes revisaron los más de 125,000 anuncios disponibles. De estas 
búsquedas, 63% fueron para compra y 37% por alquiler. 
• Indicadores evidencian que el 32% de la compra y el 29% de alquiler se 
orientan por inmuebles que están entre los 60 m2 y 80 m2; seguido por 
inmuebles de 81 m2 y 100 m2, que concentra el 22% de la compra y el 
21% del alquiler. En formatos más grandes, de viviendas de más 120 m2, 
solo se concentra el 18% de la compra y el 11% en alquiler. 
 
En cuanto a los distritos más demandados en Lima Metropolitana, en 
mercado venta, el ranking lo lidera Lima Centro, con el distrito de Cercado de 





de Santiago de Surco con 62% y San Borja con 59%. En cuanto al mercado 
alquiler, lo lidera Lima Moderna con los distritos de Lince con 65% y Jesús María 
con 56 %, Lima Top con Miraflores con el 56% y San Isidro con 55%. 
 
2.6 Conclusiones del capítulo. 
 
 
• La actividad edificadora en Lima Metropolitana sufrió una reducción de 
15.70% frente al año 2019; esta reducción registrada fue de 5.90 a 4.97 
millones de m2; sin embargo, esta fue identificada con más intensidad en 
locales comerciales y oficinas. Para vivienda tuvo un incremento, 
identificado con los índices de oferta, los cuales para el ultimo año 2020 
tuvo un crecimiento de 22.8%, incluso para el mes de marzo 2021, se 
registra una ligera reducción de 2.7% y se espera que el sobre stock en 
oferta se regule para el II trimestre. 
• Según reportes para este último año 2020, las unidades de vivienda en 
oferta por sector urbano en Lima Moderna y Lima top, tienen la principal 
predominancia con 15,759 y 10,229 uds. Respectivamente. Ya desde 
hace cuatro años atrás, este crecimiento fue paulatino, sin embargo, 
debido a las pocas ventas, este crecimiento ha tenido picos considerables 
respecto al año 2019, como Lima top (32%), Lima Moderna (15%), Lima 
Centro (56%), Lima Norte (88.9%). 
• Analizando los índices de venta de vivienda terminando el último año 





unidades; en los tres últimos años se había desarrollado un crecimiento 
constante de 13% anual; sin embargo, llegamos casi a cifras donde se 
registraron bajas tan considerables como la vivida como en el 2008 
(13,179 uds.) y 2007 (10, 571 uds.); en estos años aconteció la crisis 
financiera por las hipotecas sub prime. Para marzo del 2021 la demanda 
ha tenido un crecimiento en 14,301 unidades. 
• Se identifica que el mayor volumen de unidades inmobiliarias en stock se 
encuentra en Comas (3,890 uds.) y Jesús María (3,512 uds.), seguidos 
de San Miguel, Magdalena, Surco y Pueblo Libre. Asimismo, se debe 
resaltar que el stock que presenta Comas considera proyectos de vivienda 
social de alto volumen y resultan de los planes que el estado considera 
para personas de bajos recursos. 
• El distrito de Pueblo Libre ubicado en la denominada Lima Moderna, está 
considerado entre los tres distritos con mejor retorno de inversión en 
proyectos con 15.5 años, tasa anual de 8.07%, junto a San Miguel, Lince 
y Surquillo, los cuales manejan un índice promedio de 16 años; estos 
indicadores se han mantenido a pesar de las restricciones por pandemia. 
Sin embargo, también hemos identificado distritos con menor rentabilidad 
con una tasa de 5.5%, como Miraflores, San Isidro, San Borja; esto se 
debe básicamente a sus precios de venta, los cuales son muy altos y, en 
consecuencia, el precio de alquiler ofrece una menor rentabilidad. Por otro 





soles/m2), siendo penúltima entre los 12 distritos del sector Lima Top y 
Moderna, los cuales tienen un precio de 6,517.92 a 8,739.26 soles. 
• En el presente capítulo se detalla un dato importante por la actual 
coyuntura, el cual es la demanda online donde tenemos un indicador de 
valoración por edades, identificado por tipos de generación; es así que los 
denominados millennials de entre 18 a 34 años cuentan con una 
participación del 43% en venta de viviendas y el 51% en alquiler. Los sigue 
de cerca la generación X de 35 a 54 años, con participación en mercado 
venta del 41% y en cuanto a alquiler el 35%. Mientras que con relación al 
género de quienes buscan vivienda, un 52% es femenino y un 48% 
masculino. Este análisis es elaborado por múltiples plataformas o 
consultoras de desarrollo como VeMas Consultoría, Arellano Marketing y 
Properati Perú, interpretando que dentro de cada generación hay distintos 
matices y cada inmobiliaria debe considerar la determinación especifica 
de los perfiles poblacionales para un proyecto, respecto a su ubicación, 
por lo que debe existir un balance entre ciudad, usuario y proyecto con 












3.1 Mercado de la competencia. 
 
La identificación del mercado de la competencia está basada en la 
influencia directa e indirecta de proyectos que tengan características similares a 
nuestro producto. Es así que el área de influencia directa se basa en la 
investigación en zonas de preferencia aledañas de proyectos en construcción o 
en proceso de culminación; esto será de mucha importancia para obtener 
información sobre el comportamiento del mercado, como por ejemplo la 
velocidad de ventas, diseño de estrategias de marketing y la configuración de 
nuestro producto final. 
En este estudio también se ha identificado proyectos considerados 
competencia indirecta, dado que están ubicados en los límites distritales; esto 
nos permitirá también evaluar un comportamiento de preferencia de ubicación y 
variante en sus costos, dado que al estar en un límite distrital, los usuarios 
podrán beneficiarse con la accesibilidad del uso de servicios de ambos distritos 





3.2 Ubicación de la competencia directa. 
 
 
Se han identificado cinco proyectos que serán definidos como los 
competidores más cercanos del proyecto en estudio. Estos son los siguientes: 
 
1. Edificio PARQUE GONDAL: Ubicado en Calle El Gondal Lt.2- 3 Mz. C. 
Urb. Gondal, Pueblo Libre. 
2. Edificio ALTO VALDELOMAR: Ubicado en Jr. Abraham Valdelomar N.º 
124 - Pueblo Libre. 
3. Edificio PARQUE GALICIA: Ubicado en Calle Valencia N.º 436 - Pueblo 
Libre. 
4. Edificio THE PARK: Ubicado en Jr. General José Ramón Pizarro N.º 398, 
Pueblo Libre. 
5. Edificio SAN SEBASTIAN: Ubicado en Jr. Abraham Valdelomar N.º 124 - 
Pueblo Libre. 
 
Es importante mencionar que la zonificación de estos proyectos están 
dentro del Área de Tratamiento Normativo II y pertenecen a zonas RDM- 















En el Gráfico 54 se muestra la ubicación de los competidores directos dentro de 
un radio de influencia de entre los 20 y 50 m principalmente. 
 




























1. EDIFICIO PARQUE GONGAL – QUALIS INMOBILIARIA 
 








• Número de pisos: 09 
• Número de edificios: 01 unidad 
• Número de departamentos: 28 unidades 
• Número de estacionamientos: 28 simples. 
• Tres Departamentos por Piso. 
 
Ambientes en el proyecto: 
• Sala de espera y recepción con Mobiliario Incluido. 
• Frente al Parque con vista exclusiva. 
• Departamentos con puerta principal de madera Maciza, pisos de 
madera laminada 7mm y Gress Porcelánico 12mm, mamparas de 
vidrio templado, dormitorios con closets, cocina con reposteros altos 
y bajos con tablero de granito Blanco serena, baños con tableros de 
granito. 
• Entrega: enero 2021. 
• Financiado con BAN BIF. 
• 
Precios típicos por Tipo logia: FLAT US $ 129,515.00 (74 m2) 








2. EDIFICIO ALTO VALDELOMAR – GRUPO SOL INMOBILIARIA 
 








• Número de pisos: 07 
• Número de edificios: 01 unidad 
• Número de departamentos: 27 unidades 
• Número de estacionamientos: 27 simples. 
• Cuatro Departamentos por Piso. 
 
Ambientes en el proyecto: 
 
• Sala de espera y recepción equipada. 
• Cercanía a Parques y Avenidas Principales. 
• Departamentos con puerta principal termolaminada, pisos de 
madera laminada 7mm y Porcelanato 60 x 60 m, mamparas de vidrio 
templado, dormitorios con closets, cocina con reposteros altos y 
bajos con tablero de granito Aracruz, baños con tableros de granito. 
• Entrega: febrero 2021. 
• Financiado con BBVA 
 
Precios típicos por Tipología: 
 
FLAT US $ 109,411.76 (56 m2) 






3. EDIFICIO PARQUE GALICIA – QUALIS INMOBILIARIA 
 








• Número de pisos: 09 
• Número de edificios: 01 unidad 
• Número de departamentos: 29 unidades 
• Número de estacionamientos: 28 simples. 
• Cuatro Departamentos por Piso. 
 
Ambientes en el proyecto: 
 
• Recepción Equipada con enchape madera y Cuarzo. 
• Frente directo al Parque Galicia. 
• Departamentos con puerta principal MDF ruteada, pisos 
Estructurado y Porcelanato 60x60m, mamparas de vidrio templado, 
dormitorios con closets, cocina con reposteros altos y bajos 
melanina Gris con tablero de granito Blanco Serena, baños con 
tableros de granito. 
• Entrega: agosto 2021. 
• Financiado con SCOTIABANK. 
 
Precios típicos por Tipología: 
 
FLAT US $ 137,784.71 (84 m2) 






4. EDIFICIO THE PARK – MAXX GRUPO INMOBILIARIO 
 








• Número de pisos: 06 
• Número de edificios: 01 unidad 
• Número de departamentos: 16 unidades 
• Número de estacionamientos: 16 simples. 
• Tres Departamentos por Piso. 
 
Ambientes en el proyecto: 
 
• Lobby enchapado con mármol. 
• Con vista frente al parque Las Américas. 
• Departamentos con puerta principal Madera MDF 6mm, pisos de 
madera laminada 7mm y Porcelanato 60x60m, mamparas de vidrio 
templado, dormitorios con closets, cocina con reposteros altos y 
bajos con tablero de Mármol Carrara, baños con tableros de polvo 
de mármol. 
• Entrega: junio 2020. 
• Financiado con SCOTIABANK. 
 
Precios típicos por Tipología: 
 








5. EDIFICIO SAN SEBASTIAN – CUMBRES ANDINAS 
 








• Número de pisos: 07 
• Número de edificios: 01 unidad 
• Número de departamentos: 20 unidades 
• Número de estacionamientos: 20 simples. 
• Tres Departamentos por Piso. 
 
Ambientes en el proyecto: 
 
• Edificio con sistema Eco sostenible. 
• Cerca de parques y avenidas principales. 
• Departamentos con puerta principal Madera Maciza, pisos de 
madera laminada 7mm y Gres Porcelánico 20x60m, mamparas de 
vidrio templado, dormitorios con closets, cocina con reposteros altos 
y bajos con tablero de granito Aracruz, baños con tableros post 
formado. 
• Entrega: agosto 2020. 
• Financiado con BCP 
 
Precios típicos por Tipología: 
 















Comparativo competidores directos 02 






3.4 Descripción y análisis comparativo de competidores indirectos. 
 
3.4.1 Descripción de competidores indirectos. 
 
Este estudio nos ayudará a poder identificar el comportamiento del 
mercado en las áreas límites en donde los usuarios serán visitantes y harán uso 
de los servicios del distrito, asimismo, existirá una variante en los costos 
dependiendo del distrito al que pertenecen. Se pudo revisar la oferta de tres 
proyectos en límites colindantes: 
1. Edificio TREND, ubicado en el distrito del Cercado de Lima 
 
2. Edificio TANDEM PARC, ubicado en el distrito de Breña. 
 
3. Edificio BRASIL, ubicado en el distrito de Jesús María. 
 
4. Edificio PIAZZA, ubicado en el distrito de Pueblo Libre. 
 
En los dos primeros distritos tenemos precios promedio de 1,334.67 a 
1,452.27 $ /m2 respectivamente; cabe mencionar que estos proyectos cuentan 
entre 15 y 20 pisos. Preliminarmente no se encontró oferta con características 
similares a nuestro proyecto, sin embargo, se entiende que son proyectos 
dirigidos a un público objetivo con una importante demanda desde Lima norte y 
que al estar en colindancia con Pueblo Libre tienen un incremento en sus precios, 
dado que en sus zonas céntricas estos están entre los 1,250$/m2 (ver Gráficos 
58 y 59). Por el contrario, en Jesús María, solo en la Av. Brasil límite con Pueblo 
Libre, también se ven proyectos de 20 a 26 pisos; sin embargo, mantiene un 










mencionar que este distrito y Pueblo Libre está dentro de Lima Moderna dirigidos 
a un importante sector B. 
El proyecto N.º 4 es el Edificio Piazza ubicado en el mismo Pueblo Libre, 
pero al límite directo con Breña. Este proyecto tiene características importantes 
dado que su ubicación está entre tres vías limítrofes que unen ambos distritos y 
su carácter masivo con 20 pisos y alrededor de 220 departamentos lo hacen 
tener una fuerte de demanda principalmente desde Lima Norte, sin embargo, a 
pesar de estar no tan lejos de nuestro proyecto su precio por m2 de $1,452.27, 
será más bajo y casi similar a los dos primeros proyectos (1, 2) dirigidos a un 
público objetivo que tiende a querer amplias áreas comunes, amplias áreas 
verdes en ingreso o interiores y poder beneficiarse con el acceso a servicios 
directos que ofrece Breña y el Cercado. En el Gráfico 57, podemos ver las 
ubicaciones de los proyectos en los límites distritales en diversos puntos. 
Gráfico 57 
 
Plano de ubicación proyecto Piazza en Pueblo Libre 
 
 


















Cuadro comparativo de competidores indirectos 
 





3.5 Fijación de precio por método de comparación de atributos. 
 
 
La determinación del precio de venta para el proyecto en estudio se 
realizará mediante un análisis denominado método de comparables por factor de 
homologación, en base a esto se busca contrastar precios de proyectos aledaños 
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dep. 3 dorm. 
dep. 1 dorm. 
dep. 3 dorm. 
dep. 3 dorm. 
dep. 3 dorm. 
dep. 3 dorm. 













A. Libre Precio Total  P.U /m2 sol. 
24.47 S/    640,569.0  S 




y de similares características, para establecer rangos mínimos y máximos que 
este dentro del promedio de la competencia. 
 
Los principales criterios para su aplicación estarán en base al cálculo del 
precio/2 promedio de cada edificio de la competencia, análisis de los atributos 
de los proyectos y la estandarización de los precios según factores. 
 
3.5.1 Determinación precio promedio por proyecto. 
 
Se calculará el precio promedio de cada uno de los cinco proyectos de la 
competencia directa; se tomarán en cuenta para el cálculo los departamentos 
disponibles entre Flat y Dúplex. Para todos los casos, esto nos ayudará a tener 
un cálculo más real de la dinámica de ventas de los inmuebles. Cabe señalar 
que los precios están actualizados según la última fecha de muestreo de mayo - 
agosto del 2020 (ver Tablas 1, 2, 3, 4, 5). 
Tabla 1 
 
Precio Ponderado/ m2 – Edificio Parque Gondal 
 








Precio Ponderado/ m2 – Edificio Alto Valdelomar 
 
EDIFICIO ALTO VALDELOMAR 
Tipo Disponibles Ambiente A. techada Area total A. Libre Precio Total P.U /m2 sol. P.U /m2 dol. 
Flat 1.00 dep. 2 dorm. 53.00 53.00 --- S/ 372,000 S/ 7,018.87 $ 2,064.37 
Flat 1.00 dep. 2 dorm. 53.00 53.00 --- S/ 372,000 S/ 7,018.87 $ 2,064.37 
Flat 1.00 dep. 2 dorm. 53.00 53.00 --- S/ 372,000 S/ 7,018.87 $ 2,064.37 
Flat 1.00 dep. 2 dorm. 53.00 53.00 --- S/ 372,000 S/ 7,018.87 $ 2,064.37 
Flat 1.00 dep. 2 dorm. 53.00 53.00 --- S/ 372,000 S/ 7,018.87 $ 2,064.37 
Duplex 1.00 dep. 1 dorm. 78.4 104 25.6 S/ 560,000 S/ 5,384.62 $ 1,583.71 
Precio promedio /m2 $ 1,984.26 





















Precio Ponderado/ m2 – Edificio The Park 
 
EDIFICIO THE PARK - PUEBLO LIBRE 
Tipo Disp. Ambiente A. techada Area total A. Libre Precio Total P.U /m2 sol. P.U /m2 dol. 
Flat 1.00 dep. 3 dorm. 87.00 87.00 --- S/ 593,000 S/ 6,816.09 $ 2,004.73 
Flat 1.00 dep. 2 dorm. 47.00 47.00 --- S/ 309,700 S/ 6,589.36 $ 1,938.05 
Flat 1.00 dep. 2 dorm. 47.00 47.00 --- S/ 309,700 S/ 6,589.36 $ 1,938.05 
Flat 1.00 dep. 2 dorm. 47.00 47.00 --- S/ 309,700 S/ 6,589.36 $ 1,938.05 
Flat 1.00 dep. 2 dorm. 47.00 47.00 --- S/ 309,700 S/ 6,589.36 $ 1,938.05 
Flat 1.00 dep. 2 dorm. 47.00 47.00 --- S/ 309,700 S/ 6,589.36 $ 1,938.05 
Precio promedio /m2 $ 1,949.16 
Fuente: Elaboración propia, en base al supuesto de análisis. 
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Precio Ponderado/ m2 – Edificio Parque Galicia 
 
 
Tipo Disp. Ambiente A. techada Area total A. Libre Precio Total P.U /m2 sol. P.U 
Flat 1.00 dep. 3 dorm. 76.42 76.42 --- S/ 421,000 S/ 5,509.03  
Flat 1.00 dep. 3 dorm. 76.42 76.42 --- S/ 421,000 S/ 5,5  
Flat 1.00 dep. 3 dorm. 76.42 76.42 --- S/ 421,000   
Flat 1.00 dep. 3 dorm. 76.42 76.42 --- S/ 42   
Flat 1.00 dep. 3 dorm. 76.42 76.42 --- S/   
Flat 1.00 dep. 3 dorm. 76.42 76.42 ---    
Flat 1.00 dep. 3 dorm. 76.42 76.42     
Flat 1.00 dep. 3 dorm. 84.00 84.00     
Flat 1.00 dep. 3 dorm. 84.00 8     
Flat 1.00 dep. 3 dorm. 84.00      
Flat 1.00 dep. 3 dorm. 8      
Flat 1.00 dep. 3 dorm       
Flat 1.00 dep       
Duplex 1.00        
Duplex         
   Duplex         
 
 
Fuente: Elaboración propia, en base al supuesto de análisis 
 
En base a los precios ponderados por cada proyecto, se podría calcular 
directamente el precio promedio general como se muestra en el cuadro de 
ponderación con un resultante de $ 1705.60/m2; sin embargo, no sería correcto, 
ya que no se está considerando una homogenización de cada precio para su 
cálculo, esto lo veremos en el siguiente punto (ver Tabla 6). 
Tabla 6 
 
Precio promedio /m2 sin homologación 
 
 
Precio promedio Duplex $ 1,823.65 
Precio promedio Flats $ 1,587.56 
Precio promedio /m2 $ 1,705.60 





3.5.2 Ponderación según principales atributos de proyectos. 
 
Los factores de homologación tienen como propósito el de elaborar un 
factor resultante que permita igualar el precio por m2, tomando en consideración 
las ventajas y desventajas de cada uno de los aspectos analizados, tal como, 
seguridad, funcionalidad, acabados, tecnología, etc. Esto se logrará mediante 
trabajo de campo para recolectar información de los propios clientes. En el 
cuadro de tabulación se indica un rango de puntuaciones, lo que ayudará con la 









Cálculo de factores de homologación según atributos 
 
 
Principales Atributos según Clientes Personas Valor % Punt. 
 Parque Gondal Alto Valdelomar Parque Galicia The Park San Sebastian 
Punt. Valorac Punt. Valoraci Punt. Valorac Punt. Valora Punt. Valora 
1 Seguridad exterior e interior 39 26% 5 0.26 5 0.26 5 0.26 5 0.26 5 0.26 5 0.26 
2 Cercania a Parques o zonas de recreacion 29 19% 5 0.19 5 0.19 5 0.19 5 0.19 5 0.19 5 0.19 
3 Distribucion y Funcionalidad de Tipologias 23 15% 5 0.15 4 0.12 5 0.15 5 0.15 4 0.12 4 0.12 
4 Sistemas Eco-amigables y de ahorro 17 11% 4 0.11 3 0.08 4 0.11 4 0.11 3 0.08 5 0.14 
5 Accesibilidad desde distintos puntos 14 9% 4 0.09 5 0.11 4 0.09 4 0.09 3 0.07 4 0.09 
6 Cercania a centros publicos y privados 11 7% 4 0.07 4 0.07 5 0.09 3 0.05 4 0.08 3 0.05 
7 Imagen de Constructora 8 5% 3 0.05 3 0.05 2 0.04 4 0.07 5 0.08 4 0.07 
8 Buenos acabados y acceso a cambios 6 4% 3 0.04 4 0.05 3 0.04 3 0.04 4 0.05 3 0.04 
9 Red de Gas natural 5 3% 2 0.03 2 0.04 1 0.02 1 0.02 2 0.03 1 0.02 
10 Interiores con amplias Areas Comunes 2 1% 1 0.01 1 0.01 1 0.01 2 0.02 1 0.01 2 0.02 
Total Ponderado 150 100% 36 1.0 0.98 0.99 0.99 0.97 0.99 





Tabulación, según factor de calificación 
 
Cuadro de Tabulacion Factor 
Excelente 5 




Fuente: Elaboración propia. 
 






 Parque Gondal  Qualis Inmobiliaria 
Pre - Ventas $ 1,665.82 0.98 $ 1,639.72 
Calle El Gondal Lt2 – 3 Mz C Urb El Gondal (9 pisos) 
Alto Valdelomar Grupo Sol Inmobiliaria 
Construccion $ 1,984.26 0.99 $ 1,969.38 
Jr. Abraham Valdelomar 634 -636 (7 pisos) 
Qualis Inmobiliaria 
Calle Valencia 436, Pueblo Libre (9 pisos) 
Pre - Ventas $ 1,607.96 0.99 $ 1,598.58 
 
Construccion $ 1,949.16 0.97 $ 1,897.83 
 
$ 1,655.18 0.99 $ 1,645.11 
PROMEDIO $ 1,750.13 
$ 1,645.11 MEDIANA 
Jr. San Jose 328 (7 pisos) 
Construccion 
Cumbres Andinas San Sebastian 
5 
Jr. General Jose Ramon Pizarro 398 (6 pisos) 














Una vez determinado los precios promedio de los proyectos de la 
competencia y habiendo calculado los factores de homologación resultante de 
los principales atributos que crean valor al cliente, podremos tener una mejor 
aproximación a nuestro precio meta; en este sentido, según el cuadro se tiene 
un precio promedio de $1750.13/m2, el cual será una base para definir los precios 




Cálculo de precio/m2 según atributos por proyecto de competencia 
 
 





3.6 Conclusiones del capítulo. 
 
 
• El proyecto tiene un valor agregado muy importante por su excelente 
ubicación frente al Parque La Florida y dentro de un área vigilada, 
asimismo, la cercanía a avenidas principales como Sucre, Bolívar a 
Hospitales como el Santa Rosa y redes de bancos como el Interbank, 
Continental y de la Nación. 
• Se ha identificado como competencia directa al Edificio Parque Gondal, 
Galicia y The Park; esto como oferta inmediata de entrega en la misma 
línea de tiempo que nuestro proyecto, además por estar ubicados con 
frentes directos a parques y servicios comerciales estratégicos en el 
distrito. 
• En el límite distrital con Cercado y Breña se identifican dos proyectos con 
una demanda importante de departamentos entre los 15 a 20 pisos, los 
cuales presentan precios /m2 por debajo al considerado en el proyecto; sin 
embargo, en el límite con Jesús María el precio es muy similar al del 
proyecto siendo de 1,730 $/m2, se debe tener en cuenta que ambos 
distritos atienden a un mercado tipo B. 
• Se considera la homologación de precios /m2 entre los cinco proyectos 
evaluados; esto nos dará una homogenización del costo para que la 





cuadro de calificación o tabulación y están definidos por encuestas, estos 
son seguridad, accesibilidad, distribución del inmueble, etc. 
• El precio promedio que se ha calculado de 1,750 $/m2 presentará 
variaciones según las etapas del proyecto; esto se detallará en la 
estrategia de venta, sin embargo, la mediana de 1,645 $/ m2 nos da un 
precio intermedio para considerarlo en una etapa inicial antes de la 





CAPÍTULO 4: EVALUACIÓN Y DECISIÓN DE COMPRA DE TERRENO Y 
 







4.1 Descripción y características del terreno. 
 
La elección del terreno se realizó para un nivel socioeconómico B en el 
distrito de Pueblo Libre, y en base al estudio comparativo entre muestras de 
terrenos con características que generen un valor importante para los clientes, 
los cuales ven como atributos esenciales la cercanía de avenidas principales, 
centros comerciales, servicios de salud, colegios y bancos. Además, por el 
entorno residencial de la zona y parámetros urbanísticos, será un edificio de 
máximo 8 niveles el cual garantiza un respeto para los vecinos colindantes. 
El proyecto inmobiliario en estudio, se desarrollará en un terreno ubicado 
en Calle Parque La Florida N.º 127, Distrito de Pueblo Libre, provincia y 






































El proyecto inmobiliario se encuentra cerca de los mejores servicios del 
distrito: Hospital Santa Rosa, Clínica Stella Maris, Banco de la Nación e 
Interbank, restaurantes, Institutos de idiomas, así como tener una vía de acceso 
interna privada de 6 m, veredas de 2.0 m y 1.50 m a cada lado (ver Gráfico 61). 
 
El terreno es rectangular y cuenta con las siguientes dimensiones y linderos: 
 
 














• Fondo: 14.96 ml (propiedades terceros). 
 
 
• Derecha: 32.91 ml (propiedad vecina de 2 pisos). 
 
 
• Izquierda: 32.83 ml (propiedad vecina de 2 pisos). 
 
 
• Área de terreno: 455.10 m2. 
 
Medidas necesarias para poder realizar un proyecto eficiente 
arquitectónicamente, cumpliendo con las exigencias mínimas y poder contar con 
una buena distribución de las unidades inmobiliarias, las cuales son valoradas 
por los clientes y prefieren en la decisión de la compra. 
Gráfico 61 
 









4.2 Criterios de selección del terreno. 
 
Según lo visto anteriormente, el terreno seleccionado tiene los suficientes 
atributos para generar un valor importante tanto a la empresa en lo económico y 
financiero, como para el cliente, quien visualiza las oportunidades del producto 
final para vivir y como inversión a futuro por su privilegiada ubicación. 
Sin embargo, para llegar a una selección adecuada de terreno, se debe 
seguir una metodología de investigación en el entorno cercano; este consiste en 
tres principales procesos: toma de muestras, homogenización de resultados y 
promediar datos por dispersión. Se detalla el proceso. 
4.2.1 Análisis de terrenos comparables. 
 
Se realiza trabajo de campo con la toma de muestras de 10 terrenos con 
similares características en ubicación, cercanía a servicios, geometría; estos se 
registran en un cuadro comparativo general de datos con las áreas y precios 
promedio/ m2, además, se complementa con referencias de las páginas web o 
plataformas donde se muestran mediante un link de acceso (ver Tablas 10 y 
11). 
4.2.2 Cálculo del factor de homologación. 
 
 
Para obtener resultados comparables en precios, se utilizan factores que 
al multiplicarlos a los valores promedio de cada muestra serán más homogéneos, 





Tasación, donde se detallan valores referentes a superficie, área construida, 
antigüedad, publicidad y zonificación, así mismo un factor hipotético de 
negociación (ver Tablas 12 y 13). 
 
4.2.3 Promedio de datos por dispersión. 
 
 
Se da tras eliminar los precios homologados fuera del rango menos 
dispersos entre la mediana y el promedio calculado; para este caso, el promedio 
tiene un 20% de datos menos alejados. Tras eliminar los dos factores se podrá 
promediar con el restante y llegar a un valor más real, en este caso 1,777.7 $/m2 
(ver Tablas 14 y 15). 
 
Análisis de muestras de terrenos comparables: la toma y estudio de las 
muestras tiene como similitud casas de dos niveles, frentes con parques y calles 
internas con tránsito vecinal o local que se conecten con vías principales. Esta 
similitud de caracteres permitirá una adecuada evaluación y homologación de 


















1.- PQ. FLORIDA 
 




4.- JR. WARNER 5.- PQ.SALTA 
PRECIO $922,000.00 $582,000.00 $745,981.00 $800,000.00 $809,000.00 
AREA 453 m2 310 m2 462 m2 460 m2 370 m2 


































DIRECCION Calle Parque Florida Nº 116 
Av. Bolivar Nº 14 Urb. San 
Bernanrdo 
Calle General Artigas Nº 112 Jr. Warner Nº 233 Calle Maipu Nº 220 
 





Podemos percibir que existe una variacion de costos importante entre las 10 muestras, por lo que se requiere hacer de 












10.- PQ. CANDAMO 
PRECIO $595,000.00 $910,000.00 $797,600.00 $327,750.00 $514,678.00 
AREA 320 m2 415 m2 398.8 m2 345 m2 275 m2 








































DIRECCION Calle La Coruña Nº 123 Calle Granada Nº 233 Jiron Carroceros Nº 120-124 Calle Ugarteche Nº 140 Calle Murillo Nº 112 







Los factores de homologación usados serán seis, los cuales guardan 
relación directa con el análisis de terrenos, asimismo, adicionalmente se agrega 
un factor de negociación, este será un dato según la experiencia del evaluador 
el cual considera un ajuste final de precio (ver Tablas 12 y 13). 
Tabla 12 
 
























453.00 394.11 2 40 2.5 RDM 
0.94 0.94 
FACTOR 1.05 0.95 1.0 1.00 0.98 1.00 
VALOR 
2 
310.00 269.70 2 40 1 RDM 
0.94 0.98 
FACTOR 1.05 0.95 1.0 1.00 1.00 1.00 
VALOR 
3 
462.00 360.25 3 45 1 RDM 
0.94 0.94 
FACTOR 1.05 0.95 1.00 1.00 1.00 1.00 
VALOR 
4 
460.00 358.36 2 30 1 RDM 
0.94 0.92 
FACTOR 1.05 0.95 1.00 0.95 1.0 1.00 
VALOR 
5 
250.00 250.00 2 30 1 RDM 
0.94 0.92 
FACTOR 1.00 0.95 1.04 0.95 1.04 1.01 
VALOR 
6 
320.00 278.40 2 40 1.5 RDM 
0.94 0.95 
FACTOR 1.05 0.95 1.00 1.0 0.98 1.00 
VALOR  
7 




FACTOR 1.05 0.96 1.04 0.95 0.99 1.04 
VALOR 
8 
504.00 150 m2 1 40 1 RDM 
0.94 0.94 
FACTOR 1.05 0.95 1.05 0.96 1.00 1.00 
VALOR 
9 
345.00 $310.50 1 10 7 RDM 
0.94 0.81 
FACTOR 1.05 0.95 1.05 0.90 0.91 1.00 
VALOR 
10 
275.00 247.50 1 30 1 RDM 
0.94 0.90 
FACTOR 1.01 0.95 1.05 0.95 1.00 1.00 





Valores o Factores según características de terreno 
 
A. SUPERFICIE  A CONSTRUIDA  DORMITORIOS  BAÑOS 
M2 FACTOR M2 FACTOR  CANT. FACTOR  CANT. FACTOR 
MENOS DE 100 0.95 MENOS DE 100 1.05  MENOS DE 3 1.05  1 1.05 
100 - 199 0.98 100 - 199 1.00  3 1.00  2 1.00 
200 - 250 1.00  200 - 360 0.95  4 0.98  3 0.95 
MAS DE 250 1.05  MAS DE 360 0.96  MAS 4 0.95  MAS DE 3 0.90 
           
        
PISOS  ANTIGÜEDAD  PUBLICACION  ZONIFICACION 
CANTIDAD FACTOR  AÑOS FACTOR  MESES FACTOR  DENS. FACTOR 
1.00 1.05  menos a 20 0.90  menos de 1 1.00  ZC 0.98 
2.00 1.00  20 a 30 0.95  1 a 5 0.98  CV 0.95 
3.00 0.95  30 a 50 1.00  5 a 7 0.95  CM 0.93 
MAS DE 3 0.90  mas de 50 1.05  7 a 10 0.91  VT 1.05 
      mas de 10 0.90  RDM 1.00 
         RDA 1.15 
















La fijación del precio mediante un análisis de dispersión de datos entre las 10 muestras, eliminará los datos más 
dispersos o heterogéneos, para este caso los datos dentro de un rango de + / - 20% estarán dentro de un cálculo de promedio, 
el cual nos da un precio / m2 de $ 1,777.70 (ver Tablas 14 y 15). 
Tabla 14 
 
Calculo del valor/m2 por dispersión de datos 
 
 







Comparativo para hallar el valor promedio del terreno 
 
 
MUESTRA TERRENO VALOR TOTAL AREA P.U/m2 P.U (HOM.) DESV. ABS DESV % F.H Estatus 
1 PQ. FLORIDA $922,000.00 453 m2 $2,035.32 $1,912.29 $202.71 11.9% 0.940 conforme 
2 SAN BERNARDO $582,000.00 310 m2 $1,877.42 $1,839.93 $130.35 7.6% 0.980 conforme 
3 MESTANZA $745,981.00 462 m2 $1,614.68 $1,517.80 -$191.78 -11.2% 0.940 conforme 
4 JR. WARNER $800,000.00 460 m2 $1,739.13 $1,600.00 -$109.57 -6.4% 0.920 conforme 
5 PQ. SALTA $382,000.00 250 m2 $2,186.49 $2,018.26 $308.68 18.1% 0.923 conforme 
6 PQ. GALICIA $595,000.00 320 m2 $1,859.38 $1,766.49 $56.92 3.3% 0.950 conforme 
7 GRANADA $910,000.00 415 m2 $2,192.77 $2,105.04 $395.46 23.1% 0.960 retiro 
8 URB BRASIL $822,058.00 504 m2 $2,000.00 $1,882.03 $172.45 10.1% 0.941 conforme 
9 UGARTECHE $327,750.00 345 m2 $950.00 $769.47 -$940.11 -55.0% 0.810 retiro 
10 PQ. CANDAMO $514,678.00 275 m2 $1,871.56 $1,684.46 -$25.12 -1.5% 0.900 conforme 
 






4.3 Parámetros urbanísticos. 
 
El certificado de parámetros urbanísticos es el primer paso para una 
proyección, tanto de diseño como de inversión. Acorde a las características del 
terreno escogido deberán ser compatibles y respetarse las condiciones 
especificadas, dado que en base a esto se verá reflejado el producto final y su 
armonía con el entorno, sobre todo cuando se trata de proyectos frente a parques 
residenciales, donde la densidad de vivienda es media. Para el caso del 
proyecto, se analizarán dos escenarios preliminares: inicial y final, por lo que 
será necesario resaltar los datos base que se deben tener en cuenta de los 
parámetros (ver Tabla 16). 
Tabla 16 
 
Parámetros urbanísticos para el distrito de Pueblo Libre 
 





4.4 Análisis de cabidas de proyecto: base inicial y optimizado final. 
 
Para el análisis y proyecciones de las áreas vendibles, tipologías de 
departamentos, áreas comunes a considerar y cantidad de pisos totales se 
realiza un proceso denominado cabida arquitectónica, con cuyos resultados 
sirven para trabajar tanto el concepto funcional de diseño y las estimaciones 
económicas de inversión. 
Inicialmente el proyecto fue concebido con un área común en el primer 
nivel de 44.00m2 en área techada y 13.60m2 sin techar (Gráfico 9), 
representando un 16% del área ocupada dirigida a áreas de gimnasio, juegos y 
parrilla; incluso se pensó en considerar juegos de niños. Asimismo, se consideró 
solo tres tipologías de departamentos, todos de tres dormitorios. Acorde a esto 
se estaría considerando un 40% del área libre según cálculo, es así que en la 
fachada posterior, considera un solo departamento de tres dormitorios (ver Tabla 
17). 
Cabe mencionar que el estudio inicial fue elaborado por una consultora de 
externa y fue dirigido a atender a un target secundario; este está enfocado a un 
sector A y B de Pueblo Libre con poder adquisitivo, inversionistas entre los 40 y 
55 años con ingresos superiores a los 3,500 dólares. En este predomina el uso 
de áreas de recreación y ejercicios y departamentos que tengan no menos de 





Sin embargo, el Comité Gerencial de la inmobiliaria ha encargado a una 
de las áreas internas de empresa denominada Área de Proyectos y Consultoría, 
el poder reformular el concepto de análisis de la cabida e incluir a un target 
primario de NSE B, el cual sería el principal en la zona, donde no solo lo define 
la capacidad de pago, si no un concepto funcional de uso de una nueva tipología 
de departamento de dos dormitorios tipo dúplex y un uso diferente de las áreas 
comunes, el cual minimiza el área para un uso eventual de reunión, aminorando 
el pago de mantenimientos; esto último también está en base a encuestas del 
público objetivo. 
Es así que se elabora la optimización de la cabida o cabida fina; esta da 
un uso del área común a un 10% del área ocupada y sería ubicada en la azotea 
debido al aislamiento acústico y no en un primer nivel donde se expone a bulla y 
ruidos en los departamentos colindantes. Para los departamentos se consideran 
cuatro tipologías, una más que la cabida inicial, esto es porque se tiene un diseño 
de dúplex de dos dormitorios, por lo que en la fachada posterior considera ya no 
una tipología de tres dormitorios, si no que agrega el nuevo dúplex; esto hace 







Cálculo de cabida inicial y cabida final 
 
 





Acorde a la optimización de la cabida, no solo se gana más metros 
cuadrados adicionales, sino que involucra un estudio real del comportamiento 
del público objetivo, el cual se verá reflejado en el desarrollo final del producto y 
su aceptación. En la Tabla 18 se muestra el departamento tipo 3 con un área 
típica de 78m2 y en la Tabla 19 se reduce el área del tipo 3 para poder ingresar 









Resumen de áreas vendibles por tipología en cabida inicial 
 





Resumen de áreas vendibles por tipología en cabida final 
 
Fuente: Elaboración propia, en base al supuesto de estudio. 
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Descripcion Area (m2) Estac. (und 
cto bombas 119.7  
Sotano 2 438.7  
Sotano 1 415.30  
Piso 1 274.40  
Piso 2 274  
Piso 3   
Piso 4   




















4.5 Esquemas por tipologías de cabidas inicial y final. 
 
 
Se presentan esquemas comparativos sobre el desarrollo de cabidas. 
 
 
• Esquemas 01. 
 
 
En el primer nivel de ingreso al edificio donde según el Gráfico 62 de 
cabida inicial considera 2 departamentos FLATS DP1 (90.60m2), DP2 (76.60m2) 
y una sala de usos múltiples de 57.60 m2. En el Gráfico 63 de cabida final 
considera las mismas tipologías FLATS DP1, DP2 y además una tipología 
DUPLEX DP3 1º piso (57.60m2) y 2º piso (30.05m2). 
Gráfico 62 
 
Esquema Plano General 1º piso cabida Inicial 
 














Fuente: Elaboración propia. 
 
 
• Esquemas 02. 
 
 
Se muestra esquemas de plantas típicas desde el segundo hasta el 
séptimo piso, según Gráfico 64 de cabida inicial considera dos departamentos 
FLATS D1 (77.00m2), D2 (76.00m2) hacia el frontis del edificio, y un 
departamento D3 (78.00m2) hacia la parte posterior. En el Gráfico 65 de cabida 
final considera las mismas tipologías FLATS D1, D2 y dos nuevas tipologías D4 
(74.00m2), DUPLEX D3 1º piso (30.05m2) y 2º piso (30.05m2). 
Gráfico 64 
 
Esquema planta típica 2º al 7º piso cabida inicial 
 




















• Esquema 03. 
 
 
Se muestra esquemas de la planta del Octavo piso donde según el Gráfico 
 
66 la cabida inicial considera dos departamentos DUPLEXS DUP1 1º piso 
(77.00m2) y 2º piso (24.20m2), DUP2 1º piso (75.00m2) y 2º piso (24.30m2) y 
DUP3 1º piso (75.00m2) y 2º piso (25.68m2). En el Gráfico 67 la cabida final 
considera las mismas tipologías DUPLEX D1, D2 y dos nuevas tipologías D4 
(74.00m2), DUPLEX D3 1º piso (30.05m2) y 2º piso (30.05m2), asimismo, en este 












































4.6 Conclusiones del capítulo. 
 
 
• La ubicación y elección del terreno se dio con un criterio de evaluación 
entre 10 muestras diferentes de distintas partes del distrito, con 
zonificación de densidad media para todos los casos y con atributos de 
gran valor para el cliente como son el acceso a los principales servicios 
como Hospital Santa Rosa, Clínica Stella Maris, Banco de la Nación e 
Interbank, restaurantes, Instituto de Idioma Británico; así como tener una 
vía de acceso interna privada dentro del parque Florida. 
• El análisis de dispersión realizada para poder suprimir los valores fuera 
del rango de precio es de mucha importancia para poder entender que, si 
consideramos en el análisis final del promedio precios alejados en cada 
extremo sean bajos o altos, llevaría distorsionar los resultados pues lo que 
se busca es homogenizar precios para hacerlos comparables; es así que 
precios como de 769.47 $/m2 y 2,105.04 $/m2, están alejados del 
promedio ponderado de 1,777.77 $/m2. 
• La optimización de la cabida arquitectónica nos da a conocer que el 
comportamiento del mercado marca el concepto del desarrollo del 
proyecto, es así que minimizar el uso de un área común y el crear una 
nueva tipología de departamento, podremos ver una diferencia a favor de 
área vendible de 243.14 m2 correspondiente a los cuatro departamentos 












5.1 Descripción de la empresa Edificaciones Inmobiliarias. 
 
Edificaciones Inmobiliarias es una empresa peruana fundada en el año 
2005, dedicada a la actividad construcción e inmobiliaria, siendo parte de una 
empresa familiar formado por capitales peruanos con más de 60 edificios 
entregados, 11 actualmente en proceso de construcción y en venta. Ello ha sido 
posible a través del respaldo de una trayectoria, no solo en buscar una 
satisfacción al cliente final, sino en buscar nuevos sistemas constructivos que 
nos permitan avanzar acorde a los estándares actuales de innovación. Cabe 
mencionar que la empresa es parte de Perú Green Building Council y parte de 
construcciones Mi Vivienda Verde. 
 
La dedicación por entender, satisfacer las expectativas de los clientes y 
sobre todo por alinear estas a un medio ambiente saludable, forman parte de las 
características y políticas de la empresa: como resultado crea espacios para vivir 
priorizando la relación con un entorno de esparcimiento, comercial, educativo y 
con infraestructura de salud. 
 
La empresa cuenta con profesionales que están siempre en la búsqueda 





en espacios y diseños de la mano con los proyectistas, además de innovación 
tecnológica que creen un valor importante para el cliente. 
 
5.2 Estructura organizativa de proyectos. 
 
 
La empresa cuenta con una estructura organizacional establecida entre 
sus cinco áreas principales de control, las cuales son Gerencia General, 
Gerencia de Obras, Gerencia de Proyectos, Gerencia Comercial y Gerencia de 
Administración. El área de proyectos y consultoría, la cual fue encargada para la 
reformulación de la cabida inicial vista en el capítulo anterior, funciona dentro de 
la Gerencia de Proyectos. Esta área está alineada con los objetivos e intereses 
del Comité Gerencial de la empresa, los cuales están dentro de un proceso 
estratégico que busca la viabilidad y rentabilidad de los proyectos para una toma 
de decisión. En el Gráfico 68 podremos visualizar la Estructura Organizacional y 




















































5.3 Trayectoria y experiencia. 
 
La empresa tiene 15 años de trayectoria, lo cual nos ha dado una 
importante experiencia en el mercado; en base a esto nos permite darnos cuenta 
de la importancia no solo de ofrecer al cliente un buen producto, sino de ir de la 
mano con mejoras para el proyecto en procesos constructivos, precios de 
materiales, prácticas comerciales y sostenibles. Según esto, se mencionan los 
principales procesos y prácticas, los cuales también están dentro de los 
lineamientos de bioseguridad donde optimizamos tiempo, costo y el uso de 
personal reducido dada la coyuntura actual de la pandemia. 
 
5.3.1 Nuevos procesos constructivos y optimización de costos. 
 
1. Uso de acero dimensionado para los pisos típicos del edificio. Este tipo de 
acero habilitado viene ya doblado en piezas, rotulado y listo para 
ensamblar, optimiza los tiempos de su armado en los elementos y reduce 
la cantidad de personal en campo; se establece por sectorización en 
campo un promedio de cinco personas menos por cuadrillas de armado y 
habilitado (ver Tabla 22). 
2. Implementación de sistema de losas prefabricadas en todos los niveles, 
estas constan de viguetas, bovedillas y bandejas de concreto, las cuales 
vendrán unificadas y armadas en módulos, listas para su colocación 
directa, reduciendo el personal en obra y evitando acumulación de 





campo un promedio de cuatro personas menos por cuadrilla de armado y 
habilitado (ver Tabla 22). 
3. Implementación de sistema de muros silico calcáreos, los cuales cumplen 
ventajas importantes en su proceso, como el apilar el bloque de ladrillo 
sin mortero, reduciendo los tiempos de asentado y de cuadrillas de 
personal; además, se empastará para pintado directamente sin tarrajeo 
previo, dado que el muro se solaquea y se deja nivelado con disco de 
copa en las zonas que necesiten. Se establece por sectorización en 
campo un promedio de cuatro personas menos en campo respecto a las 
cuadrillas del sistema con King Kong; esto, para su asentado y posterior 
solaqueo (ver Tabla 22). 
 
La implementación de estos procesos constructivos no solo representa un 
ahorro por el costo de la mano de obra y optimiza los tiempos en la construcción, 
sino que cumplen con los protocolos de reducción de aforo presentados al 








Optimización de mano de obra según procesos de trabajo 
 
Fuente: Elaboración propia en base al supuesto de estudio. 
 
 
Respecto a la optimización en los costos y en base a los cuadros antes 
vistos de proceso constructivos, se han elaborado cuadros comparativos de los 
precios unitarios más los metrados reales de obra para dos grupos que marcan 
una gran incidencia en el presupuesto, como son el uso del acero y 
albañilería. Para el caso del Acero, entre el uso de sistema dimensionado y el 
convencional tenemos una incidencia a favor de 40,095.43 soles, respecto a uso 
de la albañilería tipo silico calcáreo; y el sistema convencional con ladrillo King 
Kong, se tiene una incidencia a favor de 70,171.51 soles; entre ambos 








Propuesta de ahorro para trabajos con acero corrugado 
 






Propuesta de ahorro para trabajos de albañilería 
 
 





5.3.2 Prácticas comerciales y alianzas estratégicas con proveedores. 
 
El uso de la tecnología ha sido un complemento importante el 
acercamiento al cliente con diversas técnicas comerciales, sin embargo, hoy en 
día debido a la pandemia y la desconfianza que muchas personas aún tienen de 
estar en reuniones presenciales, se ha implementado muchas plataformas 
virtuales para personas de todas la edades, incluso personas que antes no 
sabían usar aplicaciones como Zoom o Meet, con ayuda de familiares ya lo 
saben hacer. En base a esto, nuestra área comercial ha implementado nuestras 
propias plataformas denominadas webinars o conferencias tipo taller para poder 
mostrar no solo las características del proyecto, sino tener un conversatorio de 
temas que quizás no se tocan mucho como sistemas constructivos empleados 
para el edificio; es por esto que se contará con la participación de los 
profesionales como ingenieros y arquitectos, lo cual es muy valorado hoy en día 
dado que los clientes desean conocer no solo de materiales, sino de tema de 
construcción. 
Otro punto importante que tiene que ver con el tema comercial, son las 
alianzas estratégicas con proveedores de amplia trayectoria en el mercado y que 
trabajan con nosotros en varios proyectos; esto nos permitirá afrontar la 
reactivación o inicio de los proyectos con óptimos costos para una importante 
recuperación. Se mencionan los materiales con mayor incidencia donde se 







Variación de costo por proveedor o contratista 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
5.3.3 Prácticas sostenibles. 
 
Estos sistemas han ido generando diversas alternativas del cuidado del 
medio ambiente a través de los años, por lo que para el proyecto buscaremos el 
ahorro energético mediante sensores, reciclaje de desechos, fomentar el uso de 
la bicicleta y formar espacios con muros verdes para generar confort. Solo el uso 
de sensores en áreas comunes y sótanos con una duración de cinco minutos 




5.4 Conclusiones del capítulo. 
 
 
• La inmobiliaria al tener una estructura organizacional definida, ayudará a 
que los procesos cumplan los objetivos de manera más óptima; es así que 
al encargar una reformulación de la cabida al área de proyectos propia de 
la empresa se podrá entender con mayor facilidad los puntos donde se 





a una necesidad del mercado que no se estaba atendiendo por una falta 
de investigación de campo por parte de la consultora externa. 
• Los nuevos procesos constructivos que se implementan para la 
construcción del edificio, reflejan la experiencia aprendida en varios años 
no solo de construir, si no de implantar al proyecto de una personalidad 
distinta y dinámica. No solo se dará a conocer un ahorro por innovar y 
dejar lo convencional, sino por involucrar a todas las áreas desde obras 
para su ejecución, proyectos por los detalles constructivos y compras, 
para buscar la mejor alternativa del producto: todo esto se traducirá al final 
en una metodología de trabajo. 
• El ahorro por la implementación de nuevos procesos en partidas de gran 
incidencia en el casco del proyecto como el acero y la albañilería, nos 
dará un monto de 110,266.02 soles, esto podrá ser usado como caja para 
otros proyectos e incluso para futuras inversiones. 
• Las prácticas comerciales se innovarán por la misma coyuntura para dejar 
las convencionales presenciales y poder involucrar las nuevas 
plataformas digitales en reuniones tipo webinar y así hacer un 
conversatorio con los clientes que deseen consultar no solo de acabados, 
sino de la etapa misma de construcción, lo cual muchas veces solo es 
información interna de la empresa, pero que ahora podrá ser compartida 










6.1 Objetivos del plan de marketing. 
 
La elaboración de un adecuado plan estratégico de marketing es parte 
importante en el estudio y desarrollo del proyecto, estando dirigido 
fundamentalmente a nuestro mercado meta y que nos permita alcanzar objetivos 
importantes como el dar a conocer nuestro producto, lograr un crecimiento 
constante en ventas, consolidar una mayor participación o posicionamiento de la 
marca en el mercado actual y sobre todo, lograr entender satisfactoriamente las 
necesidades del cliente. 
Cabe mencionar que para nuestro proyecto, una consolidación de la 
marca se verá reflejada mediante indicadores estadísticos de rentabilidad sobre 
las ventas y la inversión, estos son 14.18% y 15.91% respectivamente, sin 
impuestos y 20.55% y 23.06% con impuestos. Estos serán visualizados en el 
capítulo de desarrollo económico y financiero del producto. 
En base a los puntos antes mencionados, nuestro producto deberá tener 
un valor agregado y una ventaja competitiva que satisfaga y beneficie al cliente. 
En base a esto se han desarrollado cuatro pasos fundamentales como: 
segmentación del mercado; selección del mercado meta o target, diferenciación 





6.2 Segmentación del mercado meta. 
 
En el mercado en general existen muchos tipos de consumidores con 
características y necesidades diferentes, que buscan un tipo de producto o 
servicio específico. Para poder homogenizar estas diferentes características, se 
segmentan o agrupan los mercados para un mejor análisis; entre esta 
segmentación encontramos principalmente mercados de consumo, 
empresariales e internacionales, el primero estará dirigido a generar valor al 
cliente relacionado con nivel socioeconómico, lugar de residencia y estilo de vida; 
el segundo analiza el tamaño de empresas con una diferenciación de tipo de 
clientes, y el tercero, dirigido a temas culturales, políticos y coyuntura mundial. 
Para efectos de la presente tesis, hemos analizado la segmentación de 
mercado de consumo, por ser un mercado inmobiliario de viviendas se buscará 
mediante sus variables analizar y crear valor para el cliente, quien será el 
principal público objetivo o target a satisfacer. Este mercado se agrupará en los 
siguientes puntos. 
6.2.1 Segmentación geográfica. 
 
 
La Segmentación geográfica refiere principalmente el agrupamiento dentro 
de nuestro mercado meta, la ubicación de los clientes potenciales que comprarán 
en el distrito y zonas colindantes; para esto tomaremos referencias estadísticas 
como el APEIM 2020 de nivel socioeconómico en Lima Metropolitana, con una 





con una cantidad de 620,148.37 hogares pertenecen al NSE B, al cual pertenece 
el proyecto (ver Gráfico 69). De acuerdo con la cantidad total de hogares del 
Sector B, tenemos distritos que serán potenciales clientes directos, según datos 
de encuestas a nivel de competidores directos e indirectos y según estadística 
de distribución de hogares por zonas APEIM 2020 (ver Tabla 26). 
 
• La Zona 2 perteneciente a Lima Norte con los distritos de Independencia, 
Los Olivos y San Martin de Porras. Se tiene un 11.50% 
• La Zona 4 con los distritos de Breña, Cercado, La Victoria. Se tiene un 
17.90% 





Distribución de Hogares según NSE – Lima Metropolitana 
 
 











Fuente: APEIM 2020. 
 
 
6.2.2 Segmentación demográfica. 
 
Para el estudio de la Segmentación demográfica se han tomado en 
consideración diversas características de nuestro público objetivo, relacionadas 
al nivel socioeconómico, cantidad de personas en el hogar, ingresos por persona, 
condiciones de trabajo, entre otros. Esta información en base a indicadores como 
APEIM – Niveles Socioeconómicos 2020; CAPECO – 23º Estudio sobre mercado 
de Edificaciones Urbanas y TINSA - 4to Trimestre 2019. 
Referente a la segmentación socioeconómica, ésta agrupará a la 





en nuestro caso de estudio según APEIM, determinamos que el estrato con 
mayor participación es el NSE B con 56 % correspondiendo a la zona 6. Ver 
Tabla 27. Además, se debe mencionar que en el distrito de Pueblo Libre que se 
encuentra dentro del grupo denominado Lima Moderna donde se concentra la 
mayor participación de unidades disponibles y vendidas. Solo el Sector B 
representa el 50% del total de unidades, seguido del NSE AB y A con 40% y 9% 
respectivamente (ver Gráfico 70). 
Tabla 27 
 
Distribución Horizontal de Zonas según NSE – Lima Metropolitana 
 
 















Asimismo, los ingresos mensuales por hogar y el precio de la vivienda son 
factores que van de la mano para poder completar un perfil de datos que 
identifiquen, de manera más integral, al público objetivo. Se ha contrastado 
información de encuestas por caseta de ventas y también la estadística de nivel 
de ingresos y gastos por hogar según APEIM 2020. En base a esto tendremos 
un monto de S/ 7,104 soles de ingreso familiar mensual por gastos básicos, 
según lo visto en la Tabla 28; esto coincidirá con el ingreso del jefe del hogar, 





de la esposa al hogar un promedio de 4,000 soles, lo que esto significará un 
ingreso adicional que ayudará para una evaluación de crédito hipotecario. 
Finalmente, el ingreso mensual de ambos conyugues estará en un rango de 
$1,000 a $ 3,000 y el precio del departamento se tendrá un rango de entre $ 
 
100.00 y $ 150.000; con ambos datos podemos visualizar una demanda 
efectiva de 51.25%, lo cual coincide con el informe para el NSE B de TINSA 2020 




Ingresos y gastos según NSE en Lima Metropolitana 
 







Distribución de demanda efectiva según precio de vivienda e Ingreso del hogar 
 
 
Fuente: 25º Estudio de Mercado y Edificaciones Urbanas – CAPECO. 
 
 
En resumen, tenemos el perfil de nuestro público objetivo: 
 
1. La edad de los jefes de familia o personas a cargo de un núcleo familiar: 
están entre los 30 y 45 años. 
2. Tamaño promedio de familia: 3 y 4 personas. 
 
3. Personas que trabajan: 2 personas. 
 
4. Preferencias de vivienda de 6 a 8 pisos. 
 
5. Ingreso promedio familiar mensual de jefe del hogar en: S/ 7,100. 
 
6. Ingreso promedio familiar mensual de cónyuge en: S/ 4,000. 
 
7. Educación: superior en universidades privadas. 
 
8. Ocupación del jefe de familia: Independiente 54%, dependiente: 46% 
 





Un factor clave para la compra del departamento según el perfil del cliente 
será la corrida bancaria, en base a un cálculo de la cuota correspondiente al 
préstamo para el financiamiento de la unidad inmobiliaria y se compara esta 
cuota con la capacidad de pago que pudiera tener una pareja de esposos del 
perfil del comprador que se tiene seleccionado. 
Tabla 30 
 
Simulación de corrida bancaria – Banco BBVA 
 
 







Resumen de capacidad de pago según cálculo 
 




Según la Tabla 30, la cuota se calculará en función de un precio promedio 
de departamento de tres dormitorios que incluya estacionamiento, el cual será 
de $ 147,000.00 dólares (514,500 soles), la cuota inicial será de 102,900 soles 
lo cual representa un 20% y el monto saldo a financiar es de 411,600 soles a 20 
años, la cuota calculada por el banco será de S/ 3,988. 
Para esto, el banco pedirá el reporte del ingreso familiar, en este caso 
hemos mencionado que dos miembros de la familia trabajaran, el porcentaje que 
dedicarán a una cuota mensual será de UN 40% (S/ 4,400), en un contraste con 
la cuota calculada por el banco, la cuota del ingreso familiar lo supera por lo que 
el crédito estaría aprobado; sin embargo, es importante tener en cuenta que el 
banco evalúa también aspectos como deudas, continuidad laboral y récord 





6.2.3 Segmentación psicográfica. 
 
Con respecto a la segmentación psicográfica, se realizará tomando como 
referencia el estudio de la consultora Arellano referente a su libro “Los Estilos de 
vida en el Perú”, que determina seis estilos de vida de los peruanos para este 
2020 (ver Gráfico 71). 
 
1. Los Sofisticados 9%. 
 
2. Los Progresistas 20%. 
 
3. Las Modernas 27%. 
 
4. Los Austeros 9%. 
 
5. Las Conservadoras 14%. 
 
6. Los Formalistas 21%. 
 
El perfil de nuestro público objetivo es de progresistas, que corresponde 
a Lima Norte y Cercado, cuyas características son: 
 
1. Se busca permanentemente el progreso personal o familiar, siendo 
optimistas con muchas expectativas. 
2. Se valora mucho el ahorro y están dispuestos a mayores sacrificios por 
un menor precio y acceder a mejores oportunidades. 
3. Su nivel de ingreso se encuentra compartido con el cónyuge elevando su 
nivel económico encontrándose en un NSE AB y B. 





5. Consideran al estudio y al trabajo como los medios para auto realizarse. 
 
6. Son moderados en su consumo, buscando edificios con acabados 
modernos y con tecnología en su beneficio; además son racionales al 














Habiendo analizado la segmentación del mercado e identificado a nuestro 
grupo consumidor por la zona de residencia, nivel socioeconómico y estilo de 





su nivel de generar ingresos, sino su comportamiento y motivación para realizar 
la futura compra en el proyecto. 
El público objetivo hace referencia al grupo de hogares pertenecientes al 
NSE B, con un núcleo familiar conformado por tres a cuatro miembros, el rango 
de edades están entre los 30 y 45 años, los jefes del hogar cuentan con estudios 
superiores y postgrado, son potencialmente accesibles a créditos hipotecarios 
dado que sus ingreso están entre los 4,000 y 7,100 soles; asimismo, el 57.3% 
cuentan con una vivienda propia independiente y un 38.4% cuenta con 
departamento en edificio, ambas de muros de ladrillo y concreto armado. 
Servicios como teléfono fijo, TV a color con cable, celular, internet, equipo de 
sonido, DVD y red pública de agua y desagüe; también están considerados a un 
98%. Referente a vehículos, el 40% cuenta con auto propio (ver Tablas 33 y 34). 
El comprador tiende a evaluar el producto desde el punto de vista costo/ 
beneficio y así poder determinar sus ventajas y desventajas a futuro, sin 
embargo, también valora la comodidad, el confort y la calidad que se le pueda 
ofrecer como una diferenciación en contraste a otros proyectos. 
Podríamos mencionar dos motivaciones principales para la toma de 
decisión; el primero sería la evaluación costo/ beneficio, dado que al poder ver 
el producto como una inversión a futuro y al estar pagando un alquiler, muchas 
veces costoso e inestable, será necesario tomar la decisión de la compra e 





compra por independizarse, ya que muchas parejas viven en casas de sus 
padres y al no desear proyectar construir un segundo piso prefieren invertir en 
una vivienda propia. 
En base a lo antes expuesto se ha hecho mención de nuestro principal 
público perteneciente al NSEB con sus principales características y motivaciones 
de decisión para comprar un departamento, sin embargo, también se hará 
mención de un público perteneciente a un nivel socioeconómico AB, el cual 
presenta una presencia importante tanto en el distrito como en el sector de Lima 
Moderna, es así que analizando el stock actual de la oferta o viviendas 
disponibles que se ofrecen en el mercado, podemos ver que este sector AB 
cuenta con un 40% siendo el segundo, dado que el sector B es el primero con 
un 55% (ver Gráfico 72). 
Podemos mencionar que este público cuenta con poder adquisitivo para 
adquirir una vivienda y tienden a pensar en solo invertir para alquilarla y obtener 
beneficios a corto plazo, teniendo en cuenta que Pueblo Libre es el distrito con 
un retorno de inversión en un plazo de 15 años y tiene una tasa de rentabilidad 
de 8% (ver Gráfico 73 y Tabla 32). El perfil de este público son personas mayores 
entre los 40 y 55 años con ingresos superiores a los 3,500 dólares y buscan 
vender grandes casas en zonas residenciales del distrito. Se interesan por 







Unidades disponibles según NSE por agrupación distrital 
 
 









Fuente: Sociedad Peruana de Bienes Raíces, 2019. 
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Índice de años para recuperación de inversión 
 





Perfil de personas según NSE en Lima Metropolitana 
 







Perfil de hogares según NSE en Lima Metropolitana 
 
 
PERFILES DE HOGARES SEGÚN NSE 2019 - LIMA METROPOLITANA 
 Total NSE A NSE B NSE C NSE C1 NSE C2 NSE D NSE E 
 
Tipo de vivienda 
Casa independiente 71.50% 40.80% 57.30% 75.30% 73.40% 79.40% 82.10% 81.00% 
Departamento en 
edificio 
21.10% 58.40% 38.40% 18.20% 20.50% 13.40% 7.20% 1.20% 
Material predominante en 
paredes exteriores 


















Material predominante en los 
techos 
Concreto armado 70.00% 100.00% 96.10% 77.10% 82.00% 66.70% 43.60% 6.90% 
 
Vivienda que ocupa su hogar 
Alquilada 15.20% 19.70% 16.10% 14.50% 14.50% 14.40% 16.40% 8.80% 
Propia, totalmente 
pagada 
55.30% 63.60% 61.40% 56.20% 58.80% 50.90% 49.10% 45.10% 
Abastecimiento de agua en su 
hogar procede de : 
Red pública, dentro de 
la vivienda 
87.70% 96.80% 96.70% 94.20% 96.00% 90.10% 78.40% 41.40% 
El servicio higiénico que tiene 
su hogar está conectado a : 
Red pública de desagüe 


















Tipo de alumbrado del hogar : 
Otro 0.40% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.40% 5.20% 
Electricidad 99.60% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 99.60% 94.80% 
Servicio eléctrico de su hogar Con medidor exclusivo 75.70% 94.70% 82.20% 74.30% 73.30% 76.20% 70.90% 65.60% 
Combustible que usan para 
cocinar 
Gas GLP 82.40% 82.30% 79.90% 80.00% 79.10% 81.70% 87.70% 88.00% 
Gas Natural 14.00% 9.30% 17.00% 17.70% 19.10% 15.20% 8.00% 1.80% 
 
 
Su hogar tiene 
Telefono Fijo 46.30% 97.80% 87.20% 47.90% 60.40% 21.90% 6.50% 1.80% 
Celular 94.00% 97.50% 97.30% 94.50% 95.30% 92.80% 91.10% 87.10% 
TV Cable 58.70% 97.60% 89.80% 61.90% 68.50% 48.20% 29.40% 9.90% 
Internet 52.10% 96.90% 91.50% 55.60% 65.80% 34.50% 12.60% 3.70% 
Promedio General De Gasto Familiar Mensual S/. 3,412 S/. 7,908 S/. 4,807 S/. 3,100 S/. 3,278 S/. 2,732 S/. 2,208 S/. 1,627 
Promedio General De Ingreso Familiar Mensual S/. 4,744 S/.13,105 S/. 7,104 S/. 4,059 S/. 4,310 S/. 3,540 S/. 2,760 S/. 1,987 
 





Un posicionamiento sólido otorgará a la empresa una imagen propia en la 
mente del consumidor y esto le hará diferenciarse del resto de la competencia; 
esta imagen ciertamente se construye mediante una comunicación activa de 
diversos atributos, beneficios o valores distintivos, hacia nuestro público objetivo, 





6.4.1 Consolidación de la marca. 
 
La empresa Edificaciones Inmobiliarias tiene 15 años de trayectoria en el 
mercado con más de 60 proyectos culminados en el distrito de Pueblo Libre, todo 
esto nos ha dado una amplia experiencia avocada a cada uno de nuestros 
proyectos consolidándose como una marca conocida y posicionada en el 
mercado local, sus objetivos son sus pilares más importantes, entre estos están 
brindar máximo confort al cliente, Alianzas comerciales y sostenibles, aplicación 
de nuevos sistemas constructivos para sus edificios y entregar los proyectos 
dentro de los plazos establecidos. 
Para el éxito de estos objetivos se deberá realizar una inversión 
importante en Marketing y Publicidad, con la finalidad de promocionar a la 
empresa y sobre todo hacer visibles las experiencias logradas en proyectos 
anteriores, mediante testimonios de clientes satisfechos. Esto último se hará 
visible en la página web o en las reuniones taller de tipo Webinar que serán 
implementadas con los Clientes y la Inmobiliaria. 
6.4.2 Value y Reason Why. 
 
Los clientes ahora no solo ven la satisfacción propia de obtener una 
vivienda que cubra sus necesidades y expectativas para vivir en familia o solo 
en temas de diseño, distribución, uso de sistemas eco amigables, buena 
ubicación y acabados, sino que ven la compra como una inversión a futuro; esto 





mencionados en el targeting, entre estos está el adquirir una vivienda para 
alquilarla, recuperando la inversión en un promedio de 15 años (ver Tabla 32). 
En base a lo antes mencionado, podemos mencionar algunas razones 
adicionales por las cuales el cliente tomaría la decisión de compra en el proyecto: 
1. Cercanía a parques y lugares de recreación para sus niños. 
 
2. El uso de concepto eco amigable según los estándares y tendencias 
actuales medioambientales (muro verde, acopio diferenciado de basura, 
bicicleteros). 
3. Ubicación del inmueble respecto a su lugar actual de residencia. 
 
4. Pocas áreas comunes en relación a minimizar el costo de mantenimiento. 
 
5. Cocina equipada con electrodomésticos. 
 
6. Automatización de luminarias en áreas comunes de estacionamiento en 
sótanos. 
7. El uso de concepto eco amigable según los estándares y tendencias 
actuales medioambientales (muro verde, acopio diferenciado de basura, 
bicicleteros). 
 
6.4.3 Análisis FODA del proyecto. 
 
Para lograr una consolidación de la marca cumpliendo los principales 
objetivos de la empresa, podemos usar herramientas de análisis como el de tipo 





positivos y negativos del proyecto para conseguir una ventaja competitiva 
trascendente. 
 
Análisis interno del proyecto. 
 
Fortalezas: dirigido a los aspectos positivos del proyecto. 
 
 
• La ubicación estratégica del proyecto por estar frente a un parque y dentro 
de una calle cerrada, dará seguridad y exclusividad. 
 
• Enfoque en tener diversificación de hasta 6 tipologías de departamento 
entre flat y dúplex de dos a tres dormitorios, asimismo, también 
optimizamos el uso de áreas comunes acorde a las necesidades del 
público objetivo. 
 
• El uso de nuevos sistemas constructivos y alianzas estratégicas 
comerciales en base a la experiencia y trayectoria ganada. 
 
• El promotor de ventas permitirá modificaciones en los departamentos 
solicitadas por los clientes hasta cierta fecha en la etapa de construcción, 
en comparación con la competencia que no lo permite. 
 
Debilidades: son tomadas como barreras que impiden el crecimiento de ser 





• Inadecuada asesoría de ventas en las casetas, pone en riesgo el interés 
general de compra, el equipo comercial debe tener conocimientos básicos 
de costos, diseño, acabados, marketing y plataformas virtuales. 
• No contar con una información completa de los nuevos procesos 
constructivos que se usarán en el proyecto por parte del staff de obra, 
beneficiaría al proyecto en costo, pero haría que se retrase en los 
cronogramas de avance teniendo el peligro de penalidades en las 
entregas. 
• Cambios en preferencias del público objetivo en los departamentos dúplex 
de dos dormitorios (60m2), esto por no contar con una estrategia comercial 
clara de ofrecimiento para esta nueva tipología. 
 
 
Análisis externo del proyecto. 
 
 
Oportunidades: dirigido a los aspectos que puedan generar beneficios. 
 
 
• Aumento de la exposición del proyecto en canales de venta, debido a las 
nuevas políticas de digitalización de la empresa por la restricción de 
visitas según protocolos. El 80% de preventas se registró mediante los 
canales digitales, esto dado que las visitas, recorridos y evaluación 





• Se prevé la implementación del sistema eco sostenible certificado para el 
proyecto, esto ofrece al cliente ahorro de un 30% en consumo integral de 
servicios. Cabe resaltar que la búsqueda de este tipo de sistemas en 
proyectos está dentro de las preferencias de atributos del público objetivo 
según encuestas realizadas. 
 
• El certificado de parámetros permite un área mínima de vivienda de 60 m2 
antes era 75 m2, permitirá poder proyectar la nueva tipología tipo dúplex 
de dos dormitorios definida en la cabida final. 
 
Amenazas: serán procesos que debemos evitar dado que pueden generarnos 
problemas a corto y mediano plazo. 
 
• Incertidumbre por el clima político del país y por las próximas elecciones, 
afectaría encareciendo los precios de ventas del proyecto por temas como 
alza del dólar y subida del costo de materiales. 
• Competencia con proyectos inmobiliarios similares cercanos, que 
pertenezcan a empresas con renombre y tengan estrategias de marketing 
competitivas y agresivas dirigidas al nicho de mercado. 
• Condicionamiento respecto a la junta directiva del parque Florida con 
intervención de la municipalidad distrital para comenzar la construcción 





materiales y vaciados de concreto incluso no trabajar los sábados, esto 
beneficiaria a los vecinos sin embargo perjudicaría el cronograma de obra. 
 
6.4.4 Estrategias de posicionamiento. 
 
 
Acorde al análisis FODA desarrollado, podemos proponer metas 
estratégicas que nos posicione como una empresa que brinda productos 
confiables que cubran las exigencias y necesidades del cliente, sobre todo en 
estos tiempos de pandemia donde el permanecer y trabajar dentro de casa será 
un nuevo estilo de vida a mediano y largo plazo. 
 
• Contaremos con una adecuada asesoría por nuestro staff de ventas, esto 
para atender todas las consultas de los clientes, asimismo, dentro de la 
atención estará maximizar las reuniones vía plataforma virtual Webinar, 
con la presencia de profesionales como arquitectos e ingenieros 
• Realzar la ubicación privilegiada del proyecto dentro de un área 
residencial, frente a un parque con ingreso privado y cercano a lugares de 
salud y comerciales. 
• Informar sobre los sistemas eco amigables propuestos y los beneficios 
para los clientes; entre estos están amplios estacionamientos según 






• Dirigir el producto final a un targeting primario de NSE B, dado que las 
necesidades están marcadas para nuestras tipologías de departamentos 
Flat y Dúplex de 2 y 3 dormitorios. 
 
6.5 Innovación y diferenciación. 
 
6.5.1 Lineamiento de innovación. 
 
 
Edificaciones Inmobiliarias, con su proyecto Edificio Multifamiliar Lares 
Pueblo Libre, dará pasos importantes para ofrecer un producto con diversas 
características, acorde a la coyuntura actual entre los que están la sostenibilidad, 
el confort, bioseguridad y control sanitario. 
 
Referente al concepto de sostenibilidad y confort se tiene el sistema de 
muro verde vertical acústico en el área de usos múltiples, una amplia estación 
para bicicletas, la automatización de luminarias de todas las áreas comunes, 
incluidos estacionamientos de sótanos y un área de acopio de residuos 
diferenciados. 
 
Referente al uso de los espacios por la pandemia se plantea a las clientes 
alternativas en el diseño dirigidas al uso para el teletrabajo desde casa y un 
espacio para el co-working en la misma área común, esto convierte espacios que 
antes eran usados para diversas actividades grupales hacia espacios con una 





Referente a la bioseguridad, se ha implementado como parte del diseño 
en el ingreso, una exclusa donde los propietarios y visitantes se podrán 
desinfectar antes del ingreso al edificio; esto no afecta una modificación de 
áreas, sino que optimiza los espacios existentes adecuándolos a las 
necesidades para generar seguridad. 
 
Es importante mencionar que toda esta información podrá ser visualizada 
y discutida en las plataformas virtuales Webinar que se implementaran desde la 




El proyecto “Lares Pueblo Libre” plantea marcar una clara diferenciación 
respecto a los demás productos que estén dentro de la zona de competencia 
directa e indirecta, de tal manera que el promotor no se vea obligado a competir 
en precio y se mantengan unos márgenes de ganancia aceptables para el 
inversor. A continuación, se detallarán los conceptos más importantes. 
 
6.5.2.1 Estacionamientos para bicicletas. 
 
 
La implementación de una estación para bicicletas busca concientizar en 
estos últimos años el uso de una movilidad sostenible, ecológica y rápida, y en 
la actualidad por la pandemia, ha sido una alternativa importante. Esta 
implementación ha sido muy útil primero como solución a la problemática del 

















función de control sanitario de distanciamiento para no agruparse en los buses 
o taxis. Acorde al Decreto Supremo N.° 010-2018 VIVIENDA, que aprueba el 
reglamento de habilitaciones urbanas y edificaciones, en su artículo 9 menciona 
que las edificaciones multifamiliares deben contemplar estacionamiento para 
bicicletas en un 5% de área destinada para los estacionamientos, sin contar las 




Cálculo de áreas de estacionamientos y circulación vehicular 
 
 




Según la Tabla 35 se tienen un área total de 337 m2 para 
estacionamientos, de los cuales se considera el 5% para uso de 
estacionamientos siendo 16.88 m2, lo que se deberá implementar para el 

















337.5 m2 5% 16.875 
 







Distribución de áreas para estación de bicicletas en el proyecto 
 
 
Niveles und Largo Ancho Subtotal 
1º nivel m2 3.05 3.65 11.13 
2º sotano m2 4.18 3.28 13.71 
Total 24.84 
 






Cantidad de bicicletas según posición de sujeción 
 
 
Cantidad de Bicicletas según posicion de 
sujeccion 
Niveles Horizontal Vertical 
1º nivel 6 6 
2º sotano 7 14 
Total 13 20 
 





El cálculo mencionado en la Tabla 37 considera para el proyecto en el 2º 
Sótano un área de 13.71 m2 y primer piso un área de 11.13 m2 al exterior en 
total un área de 24.84 m2; esta estaría cumpliendo con los establecido en la 
norma, asimismo, la distribución de cantidades se pueden ver en la Tabla 38. 
Para una disposición horizontal se tiene 13 parqueos y para una posición vertical 
se tiene 20 unidades, considerando esta última que es la más usada por temas 
de espacio, tendríamos casi 75% de uso por cada departamento. Un diseño 
adecuado de espacios nos da una longitud de 2.00 m por bicicleta, 60 cm de 
separación entre ambas y un espacio libre para maniobra de 1.20 m; para ambas 
disposiciones cumple con los requerimientos normativos municipales y de diseño 
(ver Gráfico 74). 
Gráfico 74 
 
Espacio mínimo para diseño de parqueo de bicicletas 
 





El estacionamiento de bicicletas ubicado en el primer piso contempla un 
área de 3.05 x 3.65 m, por estar en el ingreso principal deberán contar con un 




Área de parqueo de bicicletas en primer piso – ingreso principal 
 
 





El estacionamiento de bicicletas ubicado en el segundo sótano contempla 
un área de 3.28 x 4.18 m, la distribución de los estacionamientos puede ser tanto 
vertical como horizontal, las sujeciones serian en los muros pudiendo maximizar 















Parqueo vehicular vertical hacia pared – propuesto para proyecto 
 





6.5.2.2 Muro verde en área común de terraza. 
 
Se plantea la implementación de un muro verde en el área común de 
terraza ubicada en el piso 9, está conformado por una subestructura liviana de 
sujeción donde se sostendrá la vegetación natural y se mantendrá activo 
mediante un sistema de riego interno y automático, lo cual permitirá tener 
características importantes como las siguientes (ver gráficos 78 y 79). 
Gráfico 78 
 
Elevación de subestructura metálica más muro verde 
 





• Mantiene el control de temperatura al interior, evitando el uso de 
calefacciones o aire acondicionado teniendo un ahorro de energía 
• Da un toque estético y natural para un área social. 
 
• Aislante natural al ruido, pues absorbe y reduce los sonidos de alta 
frecuencia 
• Reduce el estrés, dando una sensación de oxigenación y confort 
importante. 




Planta de distribución del área común - terraza 
 
 





En la Tabla 39 se detalla el área y costo /m2 para el suministro e 
instalación del sistema muro verde en el área de terraza. Esta tabla detalla la 
inclusión de una sub estructura + sistema de regadío automático, lo cual ayuda 
a un flujo de regado acorde a lo que se requiera, por recomendación del 
proveedor se debe considerar el mantenimiento cada tres meses y rotar las 














Fuente: Elaboración propia, en base al supuesto del estudio. 
 
 
6.5.2.3 Propuesta área común – co-working + muro verde. 
 
 
Se propone adecuar el uso de esta área común hacia un enfoque de tipo 
co-working, esta tendencia actual ya ha venido desarrollándose en espacios de 
oficinas para agrupar a personas en ambientes dinámicos y estéticamente 
confortables; sin embargo, debido a la coyuntura actual de pandemia este 
concepto ya viene desarrollándose en los edificios de vivienda, dado que en 
muchos casos los departamentos con áreas mínimas no tiene un espacio 





será de vital importancia para las personas que no puedan contar con un espacio 
adecuado en su vivienda, además, contará con una cobertura ligera de 
policarbonato con iluminación natural, el no uso de aire acondicionado y el 
confort del muro verde como aislante natural hacen de este un espacio sostenible 




Diseño de propuesta co-working para el área común 
 
 





6.5.2.4 Área para diferenciación de desechos. 
 
 
El cuarto de acopio de residuos para nuestro proyecto tiene como 
característica principal un concepto diferenciador, dentro de un esquema 
sostenible en separar los desechos que sean inorgánicos, orgánicos y vidrios, lo 
que permitirá generar un reciclaje reutilizable. Asimismo, también se cuenta con 
un área interna con residuos peligrosos como mascarillas, vendas, guantes entre 
otros, que por normativa deben estar en bolsas rojas y ser acopiada en lugares 
sin accesibilidad y solo una persona pueda manipularlas para ser llevadas a 
acopios sanitarios. Los contenedores están separados por colores para ser 
identificados visualmente, además de establecerse días para su uso y extracción 
(ver Gráficos 81 y 82). 
Gráfico 81 
 
Plano de distribución de cuarto de acopio de residuos 
 
















El cronograma para acopio será de vital importancia para poder mantener 
un orden en conjunto con el recojo por parte de las entidades correspondientes; 
para el caso de los elementos orgánico e inorgánicos el municipio de Pueblo 
Libre, lo hará a partir de las 9:00 a. m. y para el caso de los residuos peligrosos 
el MINAM ha establecido los martes y viernes a las 8:00 a. m., este último tendrá 
un costo de 100 soles mensuales para los propietarios, dado que por la 








Horarios para recojo de residuos 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
6.5.2.5 Automatización de luces en áreas comunes. 
 
 
Las áreas de uso común, como los pasillos de ingresos a los 
departamentos, escalera general de acceso y sótanos de estacionamientos son 
parte de zonas que deben estar iluminadas la mayor parte del día, sobre todo 
cuando no cuentan con luz natural y esto conlleva a un elevado gasto de energía. 
Es por esto que se plantea el uso de iluminación con sensores de movimiento, 
los cuales permanecen apagados y se encienden cuando se detecta un 
movimiento; el intervalo de encendido puede programarse en el tablero de 





Entre los más importantes beneficios se menciona cuatro como principales: 
 
 
• Económico, referente a un ahorro en el costo que será de casi un 70%, 
este podría aumentar de usar a la par luminarias tipo LED. 
• Ahorro de energía, es de un 80%, por lo que es considerado un sistema 
sostenible y dentro de la calificación leed. 
• Seguridad, al ser sensores que se encienden con el movimiento en los 
principales accesos se puede detectar a algún intruso en circulación. 
• Practicidad, respecto a la instalación, dado que, de no contar con un 
circuito conectado hacia un tablero principal, se puede acceder a focos 




Indicadores de costo y ahorro de energía 
 
 





6.5.2.6 Exclusa sanitaria para ingreso al edificio. 
 
 
La actual pandemia no solo ha afectado el estilo de vida de cada uno en 
el trabajo, con nuestras familias, con nuestros amigos, sino que nos ha llevado 
a plantear medidas en conjunto en el mismo lugar donde vivimos; es así que la 
funcionalidad en el diseño acorde a las necesidades actuales nos brinda una 
solución adecuada para el control sanitario al ingreso al edificio. En el Gráfico 85 
se muestra el ingreso original típico planteado para el edificio con un recibidor 
exterior pasando por la zona de jardinera hacia la puerta de vidrio principal y la 
separación con la rampa de ingreso vehicular, mediante un parapeto bajo de 




Planta de área de ingreso principal al edificio 
 
Fuente: Elaboración propia. 
158 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Sin embargo, se ha propuesto como parte de la optimización del proyecto 
en las áreas comunes, un área previa de ingreso que funcione como una exclusa 
de desinfección entre dos puertas de vidrio. Cuenta con un armario, envés de 
una parte de la jardinera; este tendrá implementos de desinfección y un pequeño 
lavamos portátil y una ventana para ventilación. La principal idea es aprovechar 
el área de ingreso para generar un previo de desinfección controlada, esto dado 
que, los departamentos no cuentan con áreas que funcionen como exclusas 
sanitarias. Cabe mencionar que estos armarios cuentan con puertas y son 
estéticos para que cuando no se usen puedan desmontarse (ver Gráfico 86). 
Gráfico 86 
 






















6.5.2.7  Propuesta áreas para teletrabajo en departamentos. 
 
 
Actualmente, en diversos foros virtuales no solo se debate sobre vacunas, 
tratamientos medicinales o actividades para realizar en casa por restricción de 
actividades, sino que la arquitectura como diseño al interior de los departamentos 
tomaran una relevancia importante en adelante teniendo en cuenta que la 
permanecía en casa para realizar teletrabajo será constante, no solo durante la 
pandemia, sino que ya está siendo una opción por mucha gente y empresas, 
incluso hasta mitad del año 2021. Para esto, los diseños que acoplan las áreas 
comunes para el uso co-working serán muy útiles; sin embargo, muchas veces 
esta área mantendrá una aforo permitido y no todos tendrán este acceso. Es así 
que, departamentos con áreas propias como dormitorios, donde usualmente esta 
una cama permanente, un sofá o mesa para juegos, podemos aplicar criterios 
de funcionalidad y maximizar otras actividades (ver Gráfico 87). 
Entre estos criterios para maximizar un área de dormitorio se encuentra el 
uso de módulos tipo closet – cama, donde se pueda replegar y entrar hasta dos 
escritorios como módulo de trabajo. Existen otras alternativas más en debate 
como el no considerar muros sino módulos flexibles para abrir ambientes para 
múltiples usos; sin embargo, el común denominador de áreas entre los 70 y 90 
m2 no permitirán esto, pero a nuestro entender, opciones como el optimizar 
espacios mediante el uso de muebles con estas multifunciones será de gran 







Diseño típico de dormitorio en departamento 
 





Diseño funcional de dormitorio para área de teletrabajo 
 





Detalle de módulo de cama plegable y estación de trabajo 
 
 
   
 




6.6 Conclusiones del capítulo. 
 
 
• La segmentación socioeconómica para nuestro mercado meta será el 
NSE B, representado dentro del grupo de Lima Moderna con un 56% 
seguido del NSE AB y A con 40% y 9% respectivamente. Esto lo hace no 
solo un grupo con determinado estilo de vida en lo económico, sino 
también con una participación importante de unidades de vivienda 
vendidas en el distrito. 
• Nuestro público objetivo está identificado como progresista y moderno, 
dado que buscan su progreso mediante el ahorro, trabajan y estudian, 
comparten gastos en conjunto para mejorar su NSE y están al tanto de 





• Los compradores tienen ingresos familiares en conjunto por ambos 
conyugues entre los 4,000 a 7,100 soles mensuales, el 40% de sus 
ingresos lo dedicarán al pago de la cuota mensual que sería de S/ 4,000. 
• La primera motivación de compra de nuestro público objetivo es la 
evaluación del costo - beneficio de la unidad inmobiliaria como inversión 
futura, que incluso pueda alquilar para recuperar la inversión. Como 
segunda motivación de compra del departamento será el poder 
independizarse referente a donde habitan actualmente, ya que muchas 
parejas viven en casas de sus padres y prefieren invertir en una vivienda 
propia y no alquilada. 
• Un posicionamiento sólido debido a la experiencia de la empresa, los 
atributos de la zona por la cercanía a un parque con vigilancia privada y 
el uso de sistemas eco amigables y de control sanitario en el edificio, le 
otorgará al proyecto una imagen propia en la mente del consumidor y esto 
le hará diferenciarse del resto de la competencia. 
• Como innovación y diferenciación del proyecto tenemos propuestas 
relacionadas con la pandemia, esto es crear un lugar de co-working en la 
sala de usos múltiples, la implementación de un espacio de exclusa 
sanitaria al ingreso del edificio, un acopio diferenciado de residuos 










El conjunto de actividades o estrategias internas destinadas a la 
promoción y lograr un posicionamiento solido que influya directamente a nuestro 
público objetivo en su toma de decisión final de compra será denominada 
marketing mix, asimismo, estas estrategias también estarán dirigidas a 
consolidar la marca de la empresa, la cual tenga como principios básicos una 
planificación y conocimiento del tipo de producto que se le ofrece al cliente y 
como esto le generará un valor para motivarlo a la decisión de compra. 
Se mencionarán cuatro principios básicos denominados 4Ps que 
conforman el marketing mix, producto, precio, plaza y promoción. 
7.1 El Producto. 
 
7.1.1 Descripción del proyecto. 
 
El edificio multifamiliar “Lares - Pueblo Libre” está conformado por dos 
sótanos, 8 pisos y azotea, los sótanos y la parte frontal del primer nivel de la 
edificación están destinados a estacionamientos y todos los niveles restantes 
están destinados a uso de viviendas como departamentos. El edificio tiene un 
área techada de 3,356.75 m2 de los cuales 973.70 m2 son de sótanos y cuarto 





Referente a la tipología de departamentos tenemos 11 diferentes 
unidades inmobiliarias, en el primer piso se cuenta con dos tipologías tipo flat 
(SA, SC) y una dúplex (SB), a partir del 2º al 7º piso se cuenta con 18 unidades 
tipo flat (A, B, C, E) y tres dúplex (D), en el 8º piso se tienen tres dúplex (F, G, H) 
y en la azotea se encuentra las terrazas y lavanderías por cada departamento 
(ver Tabla 41). 
En el primer sótano se cuenta con 12 parqueos para vehículos, en el 
segundo sótano están 13 parqueos y en el primer nivel están ubicados dos 
parqueos hacia el exterior. 
Tabla 40 
 
Cuadro de áreas techadas por nivel 
 
Zona Nivel Und A.T / piso Area 
 
SOTANOS 
Cto. Bombas m2 119.70  
973.70 Sotano 2 m2 438.70 













2° piso m2 286.05 
3° piso m2 286.05 
4° piso m2 286.05 
5° piso m2 286.05 
6° piso m2 286.05 
7° piso m2 286.05 
8° piso m2 286.05 
Azotea m2 94.65 
Area Techada Total m2 3356.75 













7.1.2 Tipologías de departamentos. 
 
El área vendible total para todos los tipos de tipologías será de 2,097.52 
m2 de los cuales se tiene un área libre de 229.00 m2 pertenecientes a terrazas y 
áreas de lavandería (ver Gráfico 89 y Tabla N 41). 
Gráfico 89 
 
Esquemas zonificación plantas típicas generales 
 
 
1º PISO 2º al 7º PISO 
 
 
AZOTEA (2º PISO 
DUPLEX) 
 





CANTIDAD AREA TECHADA AREA LIBRE AREA VEND 












Tipologia 27 2,012.62 m2 229.00 m2 
SA 1 80.10 m2 21.00 m 
SB 1 60.10 m2 33. 
SC 1 74.12 m2  
A 6 77.00 m2  
B 6 76.  
C 3   
D 3   











A continuación, se detallan los esquemas comerciales graficando cada 













Sala Comedor, Baño de visita, Dormitorio Principal, Dormitorio 2, Dormitorio 3, Baño 
Principal, Baño Secundario, Cocina, Lavandería Patio y Terraza. 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Gráfico 91 






1º piso: Sala Comedor, Baño de visita, Terraza, Cocina – Lavandería/Patio. 2º piso: 
Dormitorio Principal, Dormitorio Secundario, Baño de uso Común. 











Sala Comedor, Cocina - Lavandería / Patio externo, Terraza, Dormitorio Principal, 
Dormitorio 2, Dormitorio 3, Baño Principal, Baño Secundario. 









Sala Comedor, Cocina / Lavandería, Dormitorio Principal, Dormitorio 02, Dormitorio 
03, Baño Principal, Baño Secundario, Balcón hacia el exterior. 











Sala Comedor, Cocina / Lavandería, Dormitorio Principal, Dormitorio 02, Dormitorio 
03, Baño Principal, Baño Secundario, Balcón hacia el exterior. 









Sala Comedor vista interior, Cocina / Lavandería, Dormitorio Principal, Dormitorio 02, 
Dormitorio 03, Baño Principal, Baño Secundario. 












1º piso: Sala Comedor vista interna, Baño de visita, Cocina – Lavandería. 
2º piso: Dormitorio Principal, Dormitorio Secundario, Baño de uso Común. 
 










1º piso: Sala Comedor, Cocina, Dormitorio Principal, Dormitorio 02, Dormitorio 03, 
Baño, Principal y Secundario 2º piso: Terraza BBQ, Lavandería / Baño. 
 











1º piso: Sala Comedor, Cocina, Dormitorio Principal, Dormitorio 02, Dormitorio 03, 
Baño, Principal y Secundario 2º piso: Terraza BBQ, Lavandería / Baño. 









1º piso: Sala Comedor, Cocina, Dormitorio Principal, Dormitorio 02, Dormitorio 03, 
Baño, Principal y Secundario 2º piso: Terraza BBQ, Lavandería / Baño. 





7.1.3 Distribución de áreas vendibles del proyecto. 
 
El análisis preliminar de la cabida arquitectónica visto en el capítulo 
anterior, tiene como objetivo compatibilizar los requisitos normativos edificatorios 
requeridos en este caso por la Municipalidad de Pueblo Libre, reflejados en el 
certificado de parámetros del terreno con el diseño del producto. 
La relación con el entorno será de suma importancia sobre todo por estar 
rodeado de una zona residencial de casas residenciales de dos niveles y tener 
un acceso mediante una calle y frente a un parque. 
La distribución final de los departamentos se da mediante una conexión 
interna en forma de H, esta permite separar volumetrías para una mejor 
ventilación cruzada. 
Mediante un corte seccional de la volumetría, podemos detallar la 
separación de bloques por medio del pasillo común, asimismo, el retiro del ultimo 







Corte seccional volumen del edificio 
 
 





La distribución de áreas vendibles por piso, se dará de la siguiente 
manera: el primer nivel cuenta 225.00 m2 de área siendo considerado en el 
cálculo el 50% de las áreas libres, esto debido al coeficiente de ocupación de 
suelo en este nivel identificado en los parámetros, asimismo, para el ultimo nivel 
de azotea cuenta con 73.40 m2 de área vendible para los dúplex, siendo 





de retiro y ocupación de este último piso, referente a los departamento internos 
cuentan con 257.00 m2 de área vendibles entre flat y dúplex (ver Tabla 42). 
Tabla 42 
 
Cuadro de áreas vendibles por departamento 
 
Nivel / Tipologia Dpto. 1 Dpto. 2 Dpto. 3 Dpto. 4 Áreas (m2) 
Primer Piso 90.60 m2 76.60 m2 57.6 m2  225 m2 
Segundo Piso 77.0 m2 76.0 m2 74.0 m2 30.05 m2 257 m2 
Tercer Piso 77.0 m2 76.0 m2 30.05 m2 74.00 m2 257 m2 
Cuarto Piso 77.0 m2 76.0 m2 74.00 m2 30.05 m2 257 m2 
Quinto Piso 77.0 m2 76.0 m2 30.05 m2 74.00 m2 257 m2 
Sexto Piso 77.0 m2 76.0 m2 74.00 m2 30.05 m2 257 m2 
Septimo Piso 77.0 m2 76.0 m2 30.05 m2 74.00 m2 257 m2 
Octavo Piso 77.0 m2 75.0 m2 75.0 m2 30.05 m2 257 m2 
Azotea 24.2 m2 24.3 m2 24.9 m2  73.40 m2 
Área total vendible de departamentos : 2,097.52 M2 




7.1.4 Esquemas de distribución general del proyecto. 
 
La distribución general de la volumetría se da mediante una conexión 
interna en forma de H, esta permite la interconexión mediante un puente como 
área común de circulación, la correcta ventilación cruzada hacia los 
departamentos con vista interna, una iluminación natural hacia los pasillos 
internos y un eje estructural importante, dado que en este núcleo están el 
ascensor y escalera conformadas por placas de concreto. Hacia la fachada 
principal estará configurada mediante muros de albañilería y vidrios, dando una 
sensación de abertura central donde pasará la ventilación e iluminación hacia los 







Elevación 3D de fachada principal 
 









Planta General Primer Nivel cuenta con 3 departamentos + terrazas, zona de 
recepción, 2 parqueos vehiculares y rampa de ingreso al Sótano. 
 












Planta General 2º, 4º, 6º Nivel cuenta con 3 departamentos, pasillo de área común 
con medidores de gas, ascensor y escalera de emergencia. 









Planta General 3º, 5º, 7º Nivel cuenta con 4 departamentos, pasillo de área común 
con medidores de gas, ascensor y escalera de emergencia. 












Planta General 8º Nivel - Primer piso Dúplex cuenta con 3 departamentos pasillo de 
área común con medidores de gas, ascensor y escalera. 











Planta General 8º Nivel - Segundo piso Dúplex cuenta con 3 áreas de 
terrazas/Lavandería, el pasillo de área común, ascensor y escalera darán de acceso 
directo al área de usos múltiples y área de máquinas de azotea. 
 





7.1.5 Descripción de acabados del proyecto. 
 
En el proyecto los acabados tienen un gran impacto en la demanda de los futuros clientes, ya sea desde la etapa de 
proyecto, pasando por preventa y caseta de ventas, el considerar acabados acordes a mercado ciertamente 







Sala – Comedor- Corredores interiores: Gress Porcelánico Madera semimate, Arles Cedro, 
15x60cm o similar. 
Dormitorios: Piso laminado de 8.0 mm. 6952 Classic Oak 2 Strip. 128.5x19.2cm 
Cocina: Cerámico Desert Dark Grey, 45 x 45 cm. 
Baño Principal: Cerámico Celima Suite Cenizo, 45 x 45 cm. 
Baño Secundario: Cerámico Desert Dark Grey, 45 x 45 cm. 
Patios: Cerámico Gala Yurac Gris 46 x 46 cm. 




Sala - Comedor, Pasadizos y Dormitorios: De madera 1/2" x 3" laqueado. (Color similar a piso) 
Cocina y Lavandería: Cerámico Desert Dark Grey h=7.5cm. 
Balcones: Gress Porcelánico Madera semimate, Arles Cedro o similar. H:7.5 cm 









Cocina: Mayólica Celima Blanco Lineal de 25 x 40 cm. 
Baño Principal: Cerámico Gala Life Cream de 46 X 46 cm. 
Baño Secundario: Cerámico Pointer Classic Branco 30x60cm. 
Baño Visita: Cerámico Pointer Classic Branco 30x60cm. 
*La altura de los cerámicos en Baños área de ducha es hasta 2.40m en la zona de inodoro 
con lavatorio es a 1.20. 
*Los cerámicos en la Cocina entre los muebles altos y muebles bajos son de 0.60m de altura. 
*La altura en lavandería es hasta 1.20m. 
 
Puertas: 
Puerta principal Maciza pintada al duco. Puertas interiores de MDF contra placadas, acabado 
con pintura al duco, con marco de madera pintado al duco. 
 
 
Muebles de Cocina: 
Muebles altos color gris Linosa Cinza melamina VESTO y muebles bajos color blanco en 
melamina de 18mm, tiradores tipo acero, tapacantos gruesos, con tablero de Granito Blanco 




En los Dormitorios se consideran puertas y un módulo de cajones. En melamina de 18 mm 





Bisagras zincadas marca Bisa o similar. Cerraduras con 2 golpes de acero inoxidable y 
manija modelo Dubái de acero inoxidable en puerta principal, cerraduras de perilla c/pestillo 







Sala-comedor y dormitorios: Ventanas con vidrios transparente laminados de 6mm, en 
sistema Nova. 




Pintura Vencelátex lavable en interiores. 
Muros interiores: empastados y pintados. 





Inodoros: modelo Top Piece en los baños secundarios y en el baño principal. 
Lavatorio: mueble Klipen Niza grafito con lavatorio de losa para el baño secundario y Baño 
principal. 
Lavadero: de Losa color blanco modelo “Amazonas” marca Trébol en Lavandería. 





Cocina: Monomando Lavaplatos Vertical Stretto Línea New Standard. 
Lavandería: Llaves simples de ¼ de vuelta o similar. 
Baños: Monomando Stretto modelo standard para lavatorios. 




Teléfono externo: Se han considerado puntos en sala – comedor y dormitorios. 
Teléfono interno (intercomunicador): Se ha considerado un punto en la cocina. 







Salida para timbre: 
Se ha considerado un punto en la cocina (no incluye el timbre) y el pulsador al ingreso de 
cada departamento. 
 
Tableros y llaves 
eléctricas: 
Se han considerados llaves termo magnéticas en tablero principal ubicado en la cocina, una 




Intercomunicador con una salida en la cocina del departamento. 
El edificio contará con botoneras o pulsadores (tipo timbre) en el ingreso al edificio, con los 
cuales, se podrán comunicar desde el ingreso directamente al intercomunicador de cada 





En todos los ambientes, existen las salidas de tomacorrientes, interruptores. 
Las salidas para cable y teléfono con sus placas respectivas solo se colocará la sala-comedor 
y el dormitorio principal marca Schneider. 




El departamento contará con redes de distribución internas (tuberías) para a futuro pueda 
contar con el servicio de Gas Natural. Se incluyen 02 salidas de Gas: para la Cocina y para el 










El edificio tiene un sistema estructural de tipo aporticado conformado por 
sistema de muros de concreto y albañilería. El espesor de la placa varía entre 
los 20 a 30 cm, la resistencia de concreto usada será de 210 kg/cm2 para 
elementos verticales y 350 kg/cm2 para el tensado en paños de muros pantalla. 
La losa maciza será de 20 cm de espesor par áreas de sótanos y rampas, losas 
aligeradas de 20 cm están consideradas en general para todo el edificio, está 
ultima mencionada está conformada por un sistema mixto pretensado con 
viguetas de concreto, bandejas de concreto y bovedillas de poliestireno. La 
cimentación está constituida por zapatas y cimiento corridos de concreto 
armado. 
Para que este sistema en conjunto funcione, se ha sometido un modelo 
en análisis sísmico y de gravedad para simular deformaciones por flexión, fuerza 
cortante y carga axial de la estructura. A continuación, se muestra la vista 3D del 
















• Instalaciones sanitarias. 
 
 
El sistema de agua potable para la edificaciones será de tipo directo, es 
decir, está conformado por cisterna, bomba centrifugas de presión constante y 
velocidad variable (dos de funcionamiento simultaneo y una en stand-by). La 
distribución general de agua fría será mediante el sistema de Poli fusión con el 
uso de tuberías y accesorios de polipropileno, las cuales ofrecen una calidad y 





máquinas y personal capacitado, solo el sistema de desagüe será de PVC. La 
cisterna considerada para el agua tiene una capacidad de 36.70 m3. 
Referente al sistema de agua contra incendios estará compuesto por una 
red de gabinetes y otro de rociadores, estos últimos en todos los sótanos, la 
fuente de agua procede de una cisterna propia exclusiva para este uso con 93.70 
m3 de capacidad. 
• Instalaciones mecánicas y eléctricas. 
 
 
El sistema de instalaciones eléctricas para servicios comunes parte 
principalmente de un medidor externo de 20kw, el cual alimenta a un tablero 
interno general y este a su vez, energiza a diversos sub tableros como el de 
A.C.I, agua, ascensor, monóxido. Este tablero contiene también todos los 
circuitos de iluminación con sensores para todas las áreas comunes. 
 
Para los departamentos, estos partes de medidores independientes 
externos, los cuales alimentan cada uno a un tablero configurado dentro de cada 
cocina o lavandería; estos tableros los conforman una serie de circuitos y llaves 
que controlan la iluminación, tomacorrientes y automatización. 
 
El sistema de monóxido cuanta también con sensores en todos los 
estacionamientos y con un extractor de gases en general, que son expulsados 





• Instalaciones varias. 
 
 
El proyecto cuenta con una red general de gas. Cada medidor estar en 
áreas comunes de pasillos, asimismo el ascensor será de la marca SHINDLER 
capacidad de ocho personas, 680 kg, sin cuarto de máquinas, incluye aire 
acondicionado y revestimiento total de acero inoxidable. 
 
7.1.7 Plan de producción y seguridad del proyecto. 
 
Para poder cumplir de manera óptima la línea base del proyecto, no solo 
debemos tener en mente el alcance, costo, calidad y tiempo para su desarrollo, 
sino lineamientos o metodologías que nos permitan llevar un orden productivo 
en las actividades dentro de las restricciones que la coyuntura actual nos 
presenta. En base a esto, la empresa mediante el área de Planeamiento y 
Control de Proyectos aplicará la filosofía Lean como estrategia para mejorar la 
eficiencia de los procesos, asimismo, se adherirá al Plan de Seguridad COVID- 
19, el cual enfocará direccionamientos de control interno por la pandemia. 
 
Entre los puntos principales de aplicación de la metodología Lean son: 
minimizar tiempos, reducción de personal, eliminar tiempos muertos, minimizar 
espacios de almacenamiento y mantener la productividad en obra. Aplicando 
correctamente estos puntos, nos ayudará a mantener el tren de actividades 
productivo incluso en tiempos de pandemia; sin embargo, es importante 





cronograma general. Para cumplir con todas estas actividades, se plantea la 
inducción de nuevos sistemas constructivos que reducen hasta un 50% el uso 
de recursos como personal e insumos. Entre los más importantes 
mencionaremos, el uso de acero dimensionado y el uso de albañilería sillico 
calcáreo; ambos sistemas reducen sus cuadrillas en un 50%, un 30% en su 
costo, 45% en su almacenaje y en un 55% tiempo de entrega, esto en 
contraparte a su alternativa convencional (ver Tabla 43). 
Respecto al plan de seguridad, este además de ser registrado en MINSA 
deberá contener principalmente el reordenamiento de las áreas de ingreso y de 
trabajo, estas se dividen en las siguientes zonas (trabajo, asilamiento, control 
previo, vestuarios, comedor, entrega documentos y almacenaje); asimismo, cada 
zona deberá tener el aforo correspondiente (ver Gráfico 108). 
Además, el control escalonado de ingreso por turnos evitará las 







Cuadro comparativo de beneficios en nuevos sistemas constructivos 





Zonificación de áreas de ingreso y trabajo según lineamientos M.V.C.S 
 
 ZONA DE CONTROL PREVIO  ZONA DE AISLAMIENTO 
 ZONA DE CONTROL DESINFECCION  ZONA DE ENTREGA DOCUMENTOS 
 ZONA DE CONTROL VESTUARIOS  ZONA DESCARGA Y LIMPIEZA 
 ZONA DE TRABAJO  ZONA DE ALMACENAJE 
 







Cuadro de horarios por turno en el ingreso y salida 
 




7.2.1 Fijación de precios acorde a atributos de competencia. 
 
 
La fijación del precio de venta para el proyecto en estudio se realizará 
mediante un análisis denominado método de comparables por factor de 
homologación, esto se detalla en el Capítulo 3 de Estudio de Mercado de la 
Competencia. En base a esto, se inicia determinando el precio promedio de 
proyectos aledaños y que sean competencia directa en similares características 
entre flat y dúplex; seguidamente, ponderamos los principales atributos de los 
proyectos mediante factores de homologación, esto tendrá como propósito 
principal igualar el precio por m2 tomando en consideración las ventajas y 
desventajas del proyecto tales como seguridad, funcionalidad, acabados, 





homologado para poder obtener una aproximación real de nuestro precio meta; 
en este sentido, según la Tabla 9 se tiene un precio promedio de $1,750.00/m2, 
el cual será una base para definir los precios de preventa, durante la construcción 
y finalizando la misma. 
 
7.2.2 Precios establecidos según etapas de proyecto. 
 
 
Como vimos anteriormente, el precio considerado para este análisis es 
US$ 1,750.00 por m2, que es el resultado tanto de los precios de mercado que 
se venden en proyectos similares de la zona, y también de un análisis de 
atributos comparables. Según esto, para las diversas etapas del proyecto como 
estrategia de venta, plantearemos tres tipos de escenarios relacionados al costo: 
pesimista, normal y optimista. 
 
El análisis pesimista es considerado durante la etapa de pre venta del 
proyecto; en esta etapa se debería vender el 23% del total de m2 del proyecto a 
un precio de lanzamiento de US$ 1,650.00 por m2. El análisis normal es 
considerado durante la etapa de construcción del proyecto; en esta etapa se 
debería vender el 32% del total de m2 del proyecto a un precio de US$ 1,749.00 
por m2. Finalmente, el análisis optimista es considerado para el saldo de m2 que 
nos queda vender una vez culminada la construcción, en esta etapa se debería 






Este análisis va de la mano con el cronograma según velocidad de ventas. 
Para este caso, el reto inicial será cumplir con el 25 % preventa exigida por el 
banco, sin variar los cuatro meses establecidos en el cronograma; esto será 





Escenarios de precios /m2 según etapas del proyecto 
 
DESCRIPCION PRE VENTA CONSTRUCCION FINALIZADO 
M2 POR VENDER 476.30 m2 680.60 m2 941.62 m2 
PRECIO $ 833,525.00 $ 1,191,050.00 $ 1,646,085.00 
% 22.708% 32.45% 44.84% 
PRECIO POR M2 $ 1,650.00 $ 1,749.00 $ 1,800.00 
Precio ponderado $ 1, 750 







La plaza detallará los más importantes puntos de contacto con nuestro 
público objetivo y así pueda recibir toda la información necesaria para que el 
cliente decida comprar nuestro producto. Cabe señalar que no solo prevemos 
que las visitas sean presenciales siguiendo los protocolos por la pandemia, sino 
que se plantea realizar reuniones virtuales más dinámicas y dirigidas, no solo a 
absolver dudas de acabados, sino incluso temas constructivos. Estas reuniones 





Inmobiliarias, el departamento piloto será grabado y mostrado en recorridos 
virtual 360º. A continuación, se detallan los principales puntos de contacto. 
7.3.1 Caseta de ventas. 
 
La implementación de la caseta de ventas se dará en el mismo proyecto 
con acceso directo desde el ingreso exterior, dado que se ubicará 
estratégicamente en los estacionamientos 1 y 2, los cuales colindan con la 
terraza del departamento 101; esto podrá ser usado como acceso directo a 
departamento para poder dar un recorrido mostrando lo acabados considerados 
en el proyecto. El promotor de ventas detallará diversas características del 
proyecto como los sistemas automáticos eléctricos, alternativas de las tipologías 
de departamentos, beneficios de la compra, alternativas de costo con relación a 




Elevación acceso a caseta de ventas Lares Pueblo Libre 
 











Ubicación de caseta de ventas en el plano general 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
La principal característica de la sala de ventas será poder impactar 
visualmente al cliente, no solo del histórico de la empresa, sino de las diversas 
áreas y acabados del proyecto; las imágenes mostradas serán respetadas y no 




Distribución interna de caseta de ventas y fotos interiores 







Paneles publicitarios en interior de caseta de ventas 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Se detalla el presupuesto considerado para la caseta de ventas, este 




Presupuesto Implementación de caseta de ventas 
 
PRESUPUESTO IMPLEMENTACION DE CASETA 
DESCRIPCION UND METRADO PU PARCIAL SUB-TOTAL 
Losa de concreto e=0.25 cm m2 42 45.00 S/. 1,890.00  
Estructura Metalica de techo y friso glb 1.00 5500.00 S/. 5,500.00  
Cobertura Eternit m2 42 25.00 S/. 1,050.00  
      
Tarrajeo exterior m2 57.31 14.00 S/. 802.34  
Tabique de drywall plancha RF de 5/8" ambas caras m2 20.25 120.00 S/. 2,430.00  
Superboard exterior en frisos incluye microcemento glb 1.00 2500.00 S/. 2,500.00  
Falso cielo raso de drywall 1/2" m2 30 35.00 S/. 1,050.00  
Pintura con vencelatex American colors m2 150 35.00 S/. 5,250.00  
Instalacion de piso laminado 12mm cerezo rustico m2 30 35.00 S/. 1,050.00  
      
Puerta de vidrio und 1.00 550.00 S/. 550.00  
Mampara de vidrio Serigrafiado m2 13.42 641.25 S/. 8,605.58  
Instalacion electrica glb 1.00 900.00 S/. 900.00  
Enchape e implementacion de Baño glb 1.00 550.00 S/. 550.00  
Traslado de muebles y maqueta glb 1.00 1580.00 S/. 1,580.00  
Decoracion interna glb 1.00 6082.19 S/. 6,082.19  
Gastos varios glb 1.00 13374.92 S/. 13,374.92  
TOTAL S./ incluye IGV S/. 53,165.02 
TOTAL $ incluye IGV $ 15,636.77 

















7.3.2 Departamento piloto. 
 
La implementación del departamento piloto será al interior del 
departamento 101 ubicado en el primer piso; el acceso será directo por 
intermedio de la terraza que colinda con la caseta de ventas, esta última está 
ubicada en la zona de los estacionamientos 1 y 2 hacia el exterior (ver Gráfico 
114). 
Los acabados en su totalidad serán los del mismo proyecto, por lo que se 
podrá tener un panorama más claro del tipo de acabado que tendrán los 
departamentos típicos. Cabe señalar que el presupuesto para el departamento 
piloto será básicamente el amueblamiento en general, dado que los acabados 
interiores son considerados como parte del presupuesto general del mismo. 
Gráfico 114 
 
Ubicación de departamento piloto en el plano general 





Para el acondicionamiento del departamento piloto, se considerará todo 
el mobiliario que pertenece al proyecto como muebles, aparatos sanitaros, 
luminarias, electrodomésticos, griferías entre otros; solo la mueblería será traída 
desde otras obras, asimismo, se puede apreciar la colindancia con la caseta de 
ventas y el ingreso acondicionado desde la terraza (ver Gráfico 115). 
Gráfico 115 
 








Las visitas o tour también podrán ser virtuales mediante el uso de una 





departamento piloto, esto es una alternativa para las restricciones de visitas por 
la pandemia (ver Gráfico 116). 
Gráfico 116 
 
Plataforma de tour virtual 360º para todo el departamento piloto 
 




Presupuesto implementación departamento piloto 
PRESUPUESTO IMPLEMENTACION DEPARTAMENTO PILOTO 
DESCRIPCION UND METRADO PU PARCIAL SUBTOTAL 
Muros m2 190.00 S/. 32.00  S/. 5,760.00 
Tarrajeos y Revoques m2 264.00 S/. 20.61  S/. 5,440.60 
Zocalos y revestimentos m2 80.02 S/. 56.60  S/. 4,529.59 
Pisos (Contrapiso y acabados) m2 122.99 S/. 39.83  S/. 4,899.20 
Contrapiso m2 100.00 33.00 S/. 3,300.00  
Piso Parqueton de balsamo oscuro en baño principal m2 4.00 50.00 S/. 200.00  
Piso Porcelanato 2 : Porcellanato Romantic Gris 0.60 x 










Piso Ceramico 2: Celima Cemento Gris en baño secunda m2 6.00 60.00 S/. 360.00  
Contrazocalos ml 70.00 S/. 15.00  S/. 1,050.00 
Carpinteria de madera und 6.00 S/. 325.00  S/. 1,950.00 
Muebles de Melamine closets und 3.00 S/. 1,925.33  S/. 5,776.00 
Muebles de melamine cocina ml 6.20 S/. 480.00  S/. 2,976.00 
Vidrios und 6.00 S/. 334.27  S/. 2,005.60 
Aparatos sanitarios y griferias und 8.00 S/. 194.00  S/. 1,552.00 
Tablero de granito y concreto ml 7.40 279.86  S/. 2,071.00 
Varios ( amoblamiento y diseñador) glb 1.00 834.65  S/. 834.65 
TOTAL S./ incluye IGV S/. 35,868.64 
TOTAL $ incluye IGV $ 10,549.60 





7.3.3 Stand de ventas y ferias inmobiliarias. 
 
La empresa participa en diferentes eventos para poder interactuar y 
presentar sus diversos proyectos inmobiliarios, entre estos están la Feria 
Inmobiliaria del Perú y la Feria Inmobiliaria Expo Mi Vivienda, los cuales los 
cuales reciben las visitas de un gran público potencial. Para este caso, la 
inmobiliaria cuenta con una serie de asesores los cuales brindan una atención 
personalizada para absolver dudas y asesorar al público (ver Gráfico 117). 
Gráfico 117 
 
Plataforma de expo vivienda y feria inmobiliaria del Perú 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Sin embargo, por la actual situación de pandemia, este tipo de eventos ha 
sido cancelado por las prohibiciones de aglomeración de gente y más aún, en 
espacios reducidos. En base a esto, la empresa ha optado por los eventos 
virtuales en páginas especializadas como NEXO Inmobiliario, EXPO Urbania, 
Adonde Vivir, Feria Inmobiliaria online. En estas páginas no solo se puede 
interactuar con el asesor de ventas, sino que se puede mostrar información 







Plataformas de ferias inmobiliarias online 
 
 





Una opción importante que presentan las plataformas virtuales son las 
indicaciones de búsqueda de un departamento o vivienda sea por tipología, 
precio, distrito e incluso por el banco que lo financia (ver Gráfico 119). 
Gráfico 119 
 
Buscadores en plataformas virtuales 
 
 































La promoción es una forma de comunicación que informa y persuade al 
cliente meta a que se interese por nuestro producto; por tanto, incluye una serie 
de elementos que son parte de un proceso que se utiliza para transmitir una idea 
o concepto a un público específico. 
Estos elementos parten de tres hitos principales: el primero es vincular un 
argumento o frase que capte la atención del cliente, el segundo es contar con 
recursos humanos preparados y el tercero se relaciona directamente a los 





7.4.1 Frase o slogan promocional. 
 
Hace referencia a compartir junto a la familia nuevos momentos dentro del 
hogar, esta irá acompañada por una foto familiar la cual representa la unidad y 
el enfoque afectivo hacia el ser querido. Finalmente, menciona los años de 
experiencia de la empresa lo cual demuestra su solidez. 
Slogan: “Disfruta tu nuevo estilo de vivir y un nuevo comienzo” – 
Edificaciones Inmobiliarias, 15 años comprometidos con tus sueños. 
7.4.2 Fuerza de ventas. 
 
Dentro de la estructura comercial de la empresa la fuerza de ventas, se 
establece como uno de los pilares más importantes del desarrollo del ciclo de 



























La Gerencia Comercial será la encargada de organizar un equipo que 
tenga lineamientos sólidos y claros respecto a los objetivos de la empresa y a su 
vez, dará los resultados relacionados a las ventas y marketing inmobiliario al 
Comité Gerencial. 
Como segunda línea de dirección está el Jefe de Ventas quien tiene a su 
cargo a los Supervisores, Coordinadores y Asesores de Ventas; asimismo, la 
nueva área implementada será la de Asesoría de Canal Virtual, esta área será 
la encargada de realizar las reuniones o Webinar virtuales con los clientes. Cabe 









y desenvolvimiento diario con los clientes, por lo que deberán tener una 
experiencia calificada en el rubro. 
7.4.3 Promoción de ventas. 
 
Para poder lograr una efectividad en las ventas de las unidades 
inmobiliarias es necesario poder determinar los ofrecimientos que se le 
presentarán a los clientes, esto va de la mano con los siguientes factores: 
• Coyuntura actual: dado que por la pandemia al retraerse las tasas de 
ventas se plantea facilidades en cuotas iniciales y descuentos. 
• Temporada del año: esto se refiere a las diversas campañas donde 
participa la empresa como Navidad, Fiestas Patrias y Aniversario de la 
Empresa. 
• Preferencias de público objetivo: esto se da en base a las encuestas 
personales que realizamos en el distrito en zonas directas e indirectas, 
donde podemos determinar características puntuales que el público 
prefiere y valora para compra. 
• Estudio de la competencia: este análisis va puntualmente por el 
seguimiento de los proyectos de la competencia que tengan, en base a 
sus ofrecimientos comerciales, una importante preferencia del cliente; 





Para nuestro caso y en base a los puntos antes mencionados, hemos 
identificado las siguientes promociones dadas a conocer en nuestros diversos 
canales publicitarios. 
1. Descuento de 35 mil soles para departamentos en preventa entre dúplex 
y flat; este se llevará cabo cuando se firme la minuta de compra y previa 
cancelación total de la cuota inicial, con fecha limite según establezca la 
publicidad respectiva y sea vía canal virtual. 
2. Financiamiento de la cuota inicial en cuotas mensuales. El tiempo será 
definido con el Asesor de Ventas designado, se propondrá cuatro meses; 
asimismo, también se ofrecerá un periodo de gracia de un mes en el cual 
no pagará ninguna cuota, este se llevar a cabo cuando se firme la minuta 
de compra con fecha limite según establezca la publicidad respectiva y 
sea vía canal virtual. 
3. Kit de regalo denominado Combo Smart: se dará hasta agotar stock de 
ocho unidades, y consiste en la entrega de un Gift Card por el valor de 
que representan los artefactos el cual es una TV de 47” y un Home 
Theater; los lugares de canje serán tiendas específicas. La promoción se 
dará cuando se firme la minuta de compra, con fecha límite según 
establezca la publicidad respectiva y sea vía canal virtual. 
4. Para el caso del equipamiento de la cocina, este será completo con cocina 
encimera, campana extractora decorativa y horno empotrado; para este 










El proyecto contará con diversos canales publicitarios como periódicos, 
revistas inmobiliarias, anuncios en cines, letreros publicitarios y banners, 
anuncios en televisión y páginas web; todo esto forma parte del presupuesto de 
ventas. 
Sin embargo, ante la coyuntura actual de la pandemia, la empresa ha 
optado por intensificar sus plataformas virtuales, asimismo, también por la 
decisión de muchos clientes por aun no visitar las casetas de ventas y la 
prohibición de eventos como ferias inmobiliarias. A continuación, se detallan las 
plataformas más importantes. 
• Webinar inmobiliario. 
 
 
Organizado por los coordinadores de ventas. Estos conversatorios serán 
dirigidos a grupos de clientes interesados que hayan hecho separación de los 
departamentos. Para absolver temas de acabados y estructurales, estarán 
presentes arquitectos e ingenieros parte de staff de la empresa y para temas 





• Tienda online. 
 
 
Es un nuevo canal virtual que la empresa quiere promocionar con mucha 
intensidad; esta es parte de la página web principal y al ingresar podremos 
visualizar toda la lista proyectos en venta, cada uno con descuentos 
determinados que van cambiando según se agota el stock. Las separaciones se 
hace por esta misma vía, dado que tiene una opción de pago virtual para 
separación; asimismo, por contar con tan excelentes descuentos diarios se tiene 
un reloj superior, el cual marca el fin de las promociones (ver Gráfico 121). 
 
• Ferias inmobiliarias online. 
 
 
Al no poder realizar las ferias de manera presencial (por la coyuntura 
Covid), han optado por potenciar también sus canales virtuales; así, ferias como 
Nexo, Urbana, Adonde Vivir y la Feria Inmobiliaria del Perú (FIP), también 
establecen mecanismos para una búsqueda rápida por empresa, banco y por 







Plataforma virtual – edificaciones inmobiliarias 
 







7.4.5 Presupuesto de Marketing y ventas. 
 
Dentro del presupuesto para marketing y ventas podemos ver la introducción de los costos referentes a las plataformas 
virtuales que intensificará la empresa como webinar, tiendas virtuales y ferias; este costo estaría en reemplazo de los 
módulos o stand de ventas los cuales están restringidos por la pandemia (ver Tabla 48). 
Tabla 48 
 
Presupuesto de marketing y ventas 
 
PRESUPUESTO GASTOS PUBLICIDAD - PROMOCION 
DESCRIPCION UND METRADO PU PARCIAL SUBTOTAL S./ SUBTOTAL $ 
Impresión Dipticos en couche y brouchers und 400.00 S/. 30.00 S/. 12,000.00 S/. 12,000.00 $ 3,529.41 
Web Site y Hosting para publicidad und 1.00 S/. 8,147.24 S/. 8,147.24 S/. 8,147.24 $ 2,396.25 
Ferias inmobiliarias (ASEI, Nexo,Expo, Adondevivir) und 4.00 S/. 1,870.00 S/. 7,480.00 S/. 7,480.00 $ 2,200.00 
Animacion recorrido virtual areas comunes y dep. und 1.00 S/. 4,500.00 S/. 4,500.00 S/. 4,500.00 $ 1,323.53 
Publicidad viniles en vehiculos mes 12.00 S/. 350.00 S/. 4,200.00 S/. 4,200.00 $ 1,235.29 
Comunicación ventas (Telefono, celulares,etc) mes 25.00 S/. 945.16 S/. 23,628.90 S/. 23,628.90 $ 6,949.68 
Letrero informativo de Obra fachada 1.20x.1.60 und 4.00 S/. 660.00 S/. 2,640.00 S/. 2,640.00 $ 776.47 
Banners promocional en edificio 15x4m und 2.00 S/. 1,500.00 S/. 3,000.00 S/. 3,000.00 $ 882.35 
Publicidad en medios por actores (25 meses) sem 100.00 S/. 700.00 S/. 70,000.00 S/. 70,000.00 $ 20,588.24 
Acondicionamiento Departamento Piloto glb 1.00 S/. 35,868.64 S/. 35,868.64 S/. 35,868.64 $ 10,549.60 
Modulo o Stand de Ventas en ferias (Plataformas 
virtuales para webinars, tienda virtual y Ferias) 
gbl 1.00 S/. 20,520.00 S/. 20,520.00 S/. 20,520.00 $ 6,035.29 
      $ - 
Anuncio publicitarios en diarios y revistas mes 25.00 S/. 4,295.21 S/. 107,380.26 S/. 107,380.26 $ 31,582.43 
Promocion Panel Publicitario electico mes 25.00 S/. 2,303.82 S/. 57,595.44 S/. 57,595.44 $ 16,939.84 
      $ - 
Caseta de Ventas de obra gbl 1.00 S/. 53,165.02 S/. 53,165.02 S/. 53,165.02 $ 15,636.77 
      $ - 
Comision por venta de departamentos glb 1.00 S/. 315,163.64 S/. 315,163.64 S/. 315,163.64 $ 92,695.19 
TOTAL incluye IGV S/. 725,289.14 $      213,320.33 





7.5 Conclusiones del capítulo. 
 
• El proyecto cuenta con 11 diferentes tipologías entre dúplex y flat con 
áreas entre los 60; 75 y 85 m2, y responde a la creciente demanda de 
personas jóvenes entre los 27 a 35 años, que buscan departamentos de 
2 y 3 dormitorios con áreas entre los 60 y 90 m2. Acorde a esto estamos 
dentro de las preferencias del público objetivo. 
• El diseño en conjunto del edificio está contemplado por dos bloques 
unidos por el área común; esto genera una adecuada iluminación natural 
y ventilación cruzada. Asimismo, por la altura de ocho pisos, guarda 
armonía con el entorno dado que los edificios colindantes también 
respetan la normativa de densidad de la zona. 
• Dentro de los principales lineamientos para el desarrollo del producto, 
está la aplicación de nuevos sistemas constructivos aplicando la filosofía 
Lean, pero también con un enfoque de seguridad por la pandemia, 
reduciendo hasta en un 50% el uso de recursos como cuadrillas, costo, 
almacenaje de materiales y los tiempos de entrega. 
• El costo por m2 promedio del proyecto será de 1,750 dólares, que está 
dentro del rango de la competencia directa; es por esto que será 
importante marcar una diferencia enfocándonos en un adecuado 





sino con soluciones acordes a la coyuntura sanitaria actual, la cual marca 
un nuevo estilo de vida con el uso del teletrabajo y área de desinfección. 
• Los principales puntos de contacto o interacción con el cliente serán de 
mucha importancia para poder dar a conocer todos los beneficios del 
proyecto; es así como entre estos tenemos la sala de ventas, el 
departamento piloto y los stands de ventas dentro de las ferias 
inmobiliarias. Cabe mencionar que para el ingreso a la caseta y 
departamento piloto, se seguirán protocolos para el ingreso y 
desinfección, pero las ferias y stand serán reemplazadas por plataformas 
virtuales como tiendas online o Webinar de reunión. 
• La promoción como medio para persuadir al cliente a tomar interés de 
compra en nuestro proyecto deberá tener como pilares una fuerza de 
ventas con asesores preparados, también una estrategia de ventas 
acorde al momento actual del mercado con descuentos, financiamientos 
y combos de regalos; finalmente, una publicidad muy interactiva con uso 











En el presente capitulo se evaluará económica y financieramente la 
viabilidad del proyecto, inicia según dos principales etapas, la primera en base a 
un comparativo entre dos planteamientos de cabidas acorde a parámetros y 
análisis de tipologías según mercado meta, esto buscara optimizar áreas en 
general sobre todo en las tipologías de departamentos, la segunda etapa será 
referida a un desarrollo prepandemia y postcuarentena dentro de la coyuntura 
actual, para esta ultima los cambios impactaran notoriamente en los 
cronogramas proyectados. Seguidamente, se analizarán escenarios según 
velocidades de venta como normal, pesimista y optimista los cuales evalúan el 
riesgo según ventas del producto a lo largo de proyecto, finamente se 
mencionaran como posibilidades de planteamiento dos esquemas de inversión 
donde se diversifica las alternativas de financiamiento con las que podremos 
contar para iniciar el proyecto con un respaldo económico importante buscando 
un retorno del dinero dentro de plazos establecidos para poder generar utilidades 


















Estas etapas y escenarios implican diferentes tipos de costos asociados 
y estructuras de financiamiento. Es de prever que estos análisis nos arrojarán 
distintos resultados para el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno 
(TIR) e indicadores de rentabilidad. El propósito es medir el escenario, no solo 
más rentable, sino el que tenga las mejores proyecciones dentro de una 





8.1 Evaluación comparativa y económica entre cabida inicial y final. 
 
8.1.1 Comparativo en el desarrollo de cabidas. 
 
Es importante mencionar que el análisis de las cabidas arquitectónicas 
será una primera etapa en el desarrollo del producto, proyección de los costos y 
rentabilidad del proyecto. La evaluación comienza con el desarrollo de una 
cabida inicial dirigida a un target secundario de tipo AB, el cual representa el 30% 
en el distrito con un área vendible de 1,854.38 m2 y 23 departamentos; sin 
embargo, se optó por la reformulación de esta hacia una cabida final 
involucrando un estudio real del comportamiento del público objetivo el cual será 
dirigido al tipo B el cual será representa un 60%, esta dio como resultado un 
aumento del área vendible a 2,097.52 m2 con 27 departamentos, estos detalles 
se pueden ver en el capítulo 4 (ver Tabla 49). 
Asimismo, para lograr un desarrollo final óptimo de la cabida se usaron 
algunos criterios basados en los parámetros urbanísticos, encuestas de campo 
a clientes y criterios de diseño. En este desarrollo tenemos la reducción de las 
áreas comunes internas a un 10% por la poca preferencia de estas, 
consideración de nuevas tipologías de diseño dúplex de dos dormitorios dentro 
de un nuevo bloque de departamentos, dando un cambio en la volumetría interna 








Cuadro comparativo entre cabida inicial y final 
 
DESCRPCION CABIDA INICIAL CABIDA FINAL 
Altura Edificacion 8 pisos + azotea 8 pisos + azotea 
Area Terreno 455.10 455.10 
Area Libre 180.70m2 (40%) 169.05m2 (36%) 
Area Ocupada /piso 274.40m2 286.05m2 
Areas Comunes 44m2 (16%) 29m2 (10%) 
Area vendible /piso 231 m2 257 m2 
Departamentos por piso 3 und 3.5 und 
Total departamentos 23 und 27 und 
Dptos. Tipo Flat 20 und 20 und 
Dptos. Tipo Duplex 3 und 7 und 
Total Area vendible 1854.38 m2 2097.52 m2 
Area tipica dptos. Flats 76,77, 78 m2 74,76,77 m2 
Area tipica dptos. Duplex 99; 110 m2 60; 99; 110m2 
Cantidad de estacioamientos 23 27 
Cantidad Sotanos 2 2 
Area total sotanos + accesos 730 m2 848 m3 
Mercado Meta Target Secundario A/B Target Primario B 









Fuente: Elaboración propia. 
 CABIDA INICIAL CABIDA FINAL 
Depart. 3dorm 2dorm 3dorm 2dorm 
1º 2 0 2 1 
2º 3 0 3 0 
3º 3 0 3 1 
4º 3 0 3 0 
5º 3 0 3 1 
6º 3 0 3 0 
7º 3 0 3 1 
8º 3 0 3 0 
TOTAL 23 0 23 4 
     
TIPO FLAT DUPLEX FLAT DUPLEX 




POSICION TIPO PRECIO / m2 
VISTA INTERNA 
(1º PISO) 
SA $ 1,750 
SB $ 1,750 
SC $ 1,750 
VISTA INTERNA 
(TIPICO) 
C $ 1,652 
D $ 1,652 
E $ 1,652 
   
POSICION TIPO PRECIO / m2 
FRENTE PARQUE 
(TIPICO) 
A $ 1,800 
B $ 1,800 
FRENTE PARQUE 
( DUPLEX) 
F $ 1,800 
G $ 1,800 




8.1.2 Comparativo y optimización económica entre cabidas. 
 
Una vez escogida la cabida final y antes de poder proyectar los flujos de 
caja o análisis de rentabilidad financieros, se pueden obtener los costos 
preliminares de ingresos en base a una distribución de precios por m2 y el 
posicionamiento de cada tipología en el edificio. En base a esto, tomaremos el 
precio por m2 calculado en el capítulo 3, con los factores de homologación; este 
será de $ 1,750 por m2, lo distribuiremos en diferentes promedios acorde a la 
ubicación de cada departamento con vista externa e interna. 
Para los departamentos de fachada con vista directa al parque tipo A y B 
típicos y de tipo Dúplex de azotea, consideraremos un precio de $1,800 por m2; 
los departamentos con vista interna tendrán un precio en promedio entre $1,652 
y $1,750 por m2 (ver Gráfico 124). 
Gráfico 124 
 
Precios por m2 según ubicación interna y externa del edificio 
 
Fuente: Elaboración propia. 
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Nº AREA TECHADA AREA LIBRE     AREA VENDIBLE  
P. AREA P. VENTA / UND TOTAL VENTAS 







La distribución base de los precios unitarios por m2 en relación con las 
áreas vendibles por tipología, se da según lo señalado en la Tabla 50, el cual 
dará un monto de $ 3,670,660 como cálculo preliminar ingresos para la cabida 
final. Cabe resaltar que los precios también pueden variar según las etapas del 
proyecto, esto se detalla en el ítem 8.1.3. 
Tabla 50 
 
Cuadro de ingresos por área vendible – Cabida Final 
 
 
27 2,012.62 m2 229.00 m2 2,097.52 m2 $ 16,029.08 
SA 1 80.10 m2 21.00 m2 90.60 m2 $ 1,750 $   158,577.1 
SB 1 60.10 m2 33.00 m2 76.60 m2 $ 1,750 $   13 
SC 1 74.12 m2 27.00 m2 87.62 m2 $ 1,75  
A 6 77.00 m2 0.00 m2 77.00 m2 $  
B 6 76.00 m2 0.00 m2 76.00 m2   
C 3 74.00 m2 0.00 m2 74.00 m   
D 3 60.10 m2 0.00 m2    
E 3 74.00 m2 0.00 m    
F 1 85.00 m2     




Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Como referencia podemos mostrar también el cuadro resumen de 
ingresos que se calculó para la cabida inicial, este consideraba un precio por m2 
promedio de $1,800, con la inclusión de mayores áreas comunes y considerando 
solo 23 dptos., siendo todas las tipologías de departamentos de tres dormitorios. 
Para los departamentos de fachada con vista al parque tipo A y B típicos, se 




Nº AREA TECHADA  AREA LIBRE AREA VENDIBLE 







vista interna tendrán un precio de $1,750 por m2, siendo un precio alto para el 
promedio de la zona (ver Tabla 51). 
Tabla 51 
 
Cuadro de ingresos por área vendible – cabida Inicial 
 
 
 23 1,779.68 m2 213.00 m2 1,854.38 m2 $ 15,670.82  
SA 1 80.10 m2 21.00 m2 90.60 m2 $ 1,750.77 $ 158 
SC 1 60.10 m2 33.00 m2 76.60 m2 $ 1,750.77  
A 6 77.00 m2 0.00 m2 77.00 m2 $  
B 6 76.00 m2 0.00 m2 76.00 m2   
C 6 78.00 m2 0.00 m2 78.0   
F 1 85.00 m2 54.00 m2    
G 1 84.00 m2 51    










Comparando los ingresos entre ambas cabidas, podemos ver una 
diferencia de $380,776.00, incluidos estacionamientos y depósitos, lo cual no 
solo se refleja que la inclusión de más m2 nos dará mayores ingresos, sino poder 
ver la importancia de ir de la mano con un adecuado estudio de mercado que, 
muy aparte de las fuentes estadísticas, será el trabajo de campo el cual arrojará 






8.1.3  Precio de venta según etapas del proyecto para la cabida final. 
 
 
Como vimos anteriormente, el precio promedio homologado considerado 
para la cabida final es de $ 1,750.00 por m2, asimismo, además de ser el 
resultado del análisis de los precios de proyectos similares, también hemos 
realizado un análisis de escenarios pesimista, normal y optimista, en las 
diferentes etapas del proyecto. El análisis pesimista es considerado durante la 
etapa de pre venta del proyecto; en esta etapa se debería vender el 23% del total 
de m2 del proyecto a un precio de lanzamiento de US$ 1,652.00 por m2; el 
análisis normal es considerado durante la etapa de construcción del proyecto, en 
esta etapa se debería vender el 33% del total de m2 del proyecto a un precio de 
$1,750 por m2; finalmente, el análisis optimista es considerado para el saldo 
restante una vez finalizada la construcción que es del 45% a $1,800 por m2. Cabe 
señalar que este criterio se da en base a la distribución de precios de venta según 




Precios de venta según etapas de proyecto 
 
 PESIMISTA NORMAL OPTIMISTA 
DESCRIPCION PRE VENTA CONSTRUCCION FINALIZADO 
M2 POR VENDER 476.30 m2 680.60 m2 941.62 m2 
PRECIO $ 833,525.00 $ 1,191,050.00 $ 1,646,085.00 
% 22.708% 32.45% 44.84% 
PRECIO POR M2 $ 1,652.00 $ 1,750.00 $ 1,800.00 
Precio ponderado $ 1, 750 





8.2 Evaluación económica y financiera de escenarios prepandemia y 
postcuarentena 
Una vez culminado el análisis comparativo de cabidas y habiendo 
escogido la optimización de la cabida final como base para el desarrollo del 
proyecto Lares Pueblo Libre, pasaremos a la etapa de planificación del proyecto, 
esto nos permitirá organizar mediante un cronograma las etapas de pre 
inversión, inversión, operación y postventa. En base a la experiencia de la 
empresa, un proyecto de esta envergadura tendrá un tiempo de duración de 28 
meses y sería a partir de esta premisa, que comienzan las proyecciones. Sin 
embargo, la coyuntura de salud por la pandemia y la declaración de estado de 
emergencia con una cuarentena obligatoria, nos obliga a reformular los 
planteamientos en general y a hacer una evaluación integral prepandemia y 
postcuarentena; esta última dada después del confinamiento, pero si aun haber 
finalizado la pandemia, por lo que las restricciones seguirán vigentes 
indefinidamente y esto se tendrá que plasmar en los cronogramas, estados de 
resultados y flujos de caja económicos y financieros proyectados. 
8.2.1 Cronogramas y planificación entre escenarios. 
 
 
Se plantea que el proyecto al momento de comenzar la cuarentena se 
encontraba en la etapa de pre operativos (fase de inversión), donde se desarrolla 





• Etapa preoperativos. En esta etapa es donde ocurre el inicio de la 
 
cuarentena, es aquí donde será necesario hacer una evaluación o 
reformulación de las proyecciones de inversión. Se aumentarán dos 
meses adicionales al tiempo proyectado pasando de cinco a siete meses, 
donde la evaluación del proyecto por los colegios profesionales y trámites 
de licencias por la coyuntura de pandemia, tomarán un mes y además la 
elaboración de nuevos protocolos de bioseguridad presentados al MINSA 
y entidades municipales demorarían un mes más (ver Tablas 53, 54 y 55). 
• Etapa de preventa y venta. Las preventas se mantendrán en cuatro meses 
 
con siete dptos. Este será uno de los primeros retos más importantes para 
iniciar el proyecto y dependerá mucho del posicionamiento del producto y 
los nuevos canales de llegada que se usaran como los virtuales. En el 
escenario prepandemia para el desarrollo de las ventas se tenía una 
velocidad de ventas de 1.5 departamentos por mes cumpliendo con 14 
meses de venta, más los cuatro de preventa un total de 18 meses; sin 
embargo, postcuarentena y por la incertidumbre de la coyuntura, se 
plantea iniciar las ventas con un departamentos cada dos meses durante 
la etapa de construcción y tres meses antes de culminar esta última, se 
tendrá una velocidad de 1.5 departamentos por mes completando el saldo 
pendiente, cumpliendo con 21 meses de venta más cuatro de preventa, 
un total de 25 meses, siendo siete meses de diferencia ante escenario 





una proyectada vuelta a la normalidad del mercado será paulatina (ver 
Tablas 53, 54 y 55). 
• Etapa de construcción. Para un escenario prepandemia se planteaba una 
 
duración de 12 meses, sin embargo, debido a la coyuntura se prevé tres 
meses adicionales 1.5 en casco y 1.5 en acabados, principalmente por las 
restricciones de aforo de personal al 50%, que es un requisito para una 
reanudación de actividades y cuidado ante contagios (ver Tablas 53,54 y 
55). 
 
Para actividades operativas como administrativas, marketing y postventa, 
los tiempos irán de la mano con el desenvolvimiento de las ventas y entregas 
hasta casi la culminación del mismo proyecto. La incidencia entre los escenarios 
prepandemia y postcuarentena para estas actividades, será de nueve meses, 




Comparativo hitos de tiempo escenarios prepandemia y postcuarentena 
ETAPA / ESCENARIO PRE PANDEMIA POST CUARENTENA 
PRE OPERATIVOS 5 MESES 7 MESES 
4 / 14 MESES 4 / 21 MESES 
1.5 x MES 0.5 + 1.5 x MES 




Fuente: Elaboración propia. 
28 MESES TOTAL CRONOGRAMA 
CONTRUCCION 
VELOCIDAD DE VENTA 





Evaluando preliminarmente el comparativo entre escenarios, el impacto 
de cada una de las principales etapas como licencias, ventas y construcción, 
extienden los plazos de tiempo de 28 meses planteado para un escenario antes 
de la pandemia, a 37 meses; esta diferencia de nueve meses representará 
gastos adicionales a asumir y durante este tiempo el proyecto se seguirá 
desarrollando en constantes confinamientos y restricciones proyectados por 
especialistas por lo menos al largo del 2021 (ver Tablas 54 y 55). 
Sin embargo, ante estas todas estas adversidades por la pandemia que 
podrán afectar al país en un mediano plazo, los proyectos y el mercado 
inmobiliario no deben parar, por lo que para el proyecto se deberá llevar un 
control constante del comportamiento del mercado, planteando diversos 
escenarios de cambios de velocidades de venta que acorten o alarguen más los 
tiempos e incluso estructuras de financiamiento como respaldo económico al 
inicio, durante o al final del proyecto, dado que todo tipo de evaluaciones o 




















Fuente: Elaboración propia. 
AÑOS 
MESES 
2019 2020 2021 2022 
DIC   ENER   FEB    MAR   ABR   MAY   J UN    J UL    AGO    SEP   OCT   NOV    DIC    ENE    FEB   MAR   ABR     MAY  J UN  J UL  AGO  SEP  OCT   NOV    DIC    ENE   F 
PROGRAMACION 
1.- PERFIL PROYECTO Y ESTUDIO PRELIMINAR 
2.- COMPRA DE TERRENO 
3.- ANTEPROYECTO / LICENCIAS Y PERMISOS 
4.- PREVENTAS 
5.- VENTAS 
6.-   CONSTRUCCION 
7.- CONF. DE OBRA / DEC. DE FABRICA 
8.- ENTREGAS - POSTVENTA 
9.- PAGO 
M- 2  M- 1  M- 0  M- 1  M- 2  M- 3  M- 4  M- 5  M- 6  M- 7  M- 8  M- 9 M- 10 M- 11 M- 12 M- 13 M- 14  M- 15 M- 16 M- 17 M- 18 
0 0 
1 



































Fuente: Elaboración propia. 
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M- 29 M- 30 M- 31 M- 32 M- 33 M- 34 M- 35 M- 36 M- 37 
         
         
         
         
3 3 3 3      
         
         
      6 6  
7 7 7 7 7 7 7 7  






8.2.2 Comparativo entre ingresos y egresos. 
 
 
1. Ingresos del proyecto. 
 
 
La propuesta de valor del proyecto tanto para el escenario prepandemia 
como postcuarentena se ha mantenido con las mismas proyecciones vistas en 
el estudio de mercado, con un precio ponderado de $1,750 por m2 y una 
estrategia de ventas según lo visto en las Tablas 50 y 52 referente a las etapas 
del proyecto. Acorde a este planteamiento y una vez levantada la cuarentena, 
se cumplió con las preventas, no habiendo alguna variación importante en el 
precio de venta proyectado. 
Tabla 56 
 












PRECIO DE AREA 
TECHADA / m2 
PRECIO DE AREA 
LIBRE / m2 
 
PRECIO DE VENTA US$ 
TIPOLOGIA 27 2,012.62 M2 229.00 M2 2,097.52 M2   $ 3,670,660.00 
101 SA 80.10 m2 21.00 m2 90.60 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 158,550.00 
102 SB 60.10 m2 33.00 m2 76.60 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 134,050.00 
103 SC 74.12 m2 27.00 m2 87.62 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 153,335.00 
201 A 77.00 m2 0.00 m2 77.00 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 134,750.00 
202 B 76.00 m2 0.00 m2 76.00 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 133,000.00 
203 C 74.00 m2 0.00 m2 74.00 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 129,500.00 
301 A 77.00 m2 0.00 m2 77.00 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 134,750.00 
302 B 76.00 m2 0.00 m2 76.00 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 133,000.00 
303 D 60.10 m2 0.00 m2 60.10 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 105,175.00 
304 E 74.00 m2 0.00 m2 74.00 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 129,500.00 
401 A 77.00 m2 0.00 m2 77.00 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 134,750.00 
402 B 76.00 m2 0.00 m2 76.00 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 133,000.00 
403 C 74.00 m2 0.00 m2 74.00 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 129,500.00 
501 A 77.00 m2 0.00 m2 77.00 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 134,750.00 
502 B 76.00 m2 0.00 m2 76.00 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 133,000.00 
503 D 60.10 m2 0.00 m2 60.10 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 105,175.00 
504 E 74.00 m2 0.00 m2 74.00 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 129,500.00 
601 A 77.00 m2 0.00 m2 77.00 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 134,750.00 
602 B 76.00 m2 0.00 m2 76.00 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 133,000.00 
603 C 74.00 m2 0.00 m2 74.00 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 129,500.00 
701 A 77.00 m2 0.00 m2 77.00 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 134,750.00 
702 B 76.00 m2 0.00 m2 76.00 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 133,000.00 
703 D 60.10 m2 0.00 m2 60.10 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 105,175.00 
704 E 74.00 m2 0.00 m2 74.00 m2 $ 1,750.00 $ 875.00 $ 129,500.00 
801 F 85.00 m2 54.00 m2 101.20 m2 $ 1,750.00 $ 525.00 $ 177,100.00 
802 G 84.00 m2 51.00 m2 99.30 m2 $ 1,750.00 $ 525.00 $ 173,775.00 
803 H 87.00 m2 43.00 m2 99.90 m2 $ 1,750.00 $ 525.00 $ 174,825.00 
ESTACIONAMIENTOS 27.00  350.00 m2 $ 12,000.00  $ 324,000.00 
DEPOSITOS 16.00   $ 1,100.00  $ 17,600.00 
TOTAL  $ 4,012,260.00 





Asimismo, se menciona que los ingresos por venta constan de tres 
principales fuentes: la venta de 27 departamentos, de 27 estacionamientos y de 
16 depósitos. Los departamentos representan el 91.0% del total de los ingresos, 
mientras que la venta de estacionamientos y de depósitos son el 8.0% y el 1.0% 
respectivamente. Los ingresos totales proyectados ascienden a $ 4,012,260.00, 
incluyendo el I.G.V. (ver Tabla 56). 
 
2. Egresos del proyecto. 
 
 
Los egresos o gastos del proyecto serán los que presentan mayores 
incidencias en los costos. Para analizar estas variaciones haremos un 
comparativo entre los escenarios prepandemia y postcuarentena, identificando 
algunos costos que se mantienen sin variación como también significativas 
diferencias consecuencia directa de la reformulación de tiempos del proyecto a 
raíz de la cuarentena y restricción de actividades. El primero serán los gastos 
post operativos con un 82% y en segundo lugar los gastos de construcción con 
un 16%. A continuación, se detallarán los egresos (ver Tabla 57). 
Tabla 57 
 
Cuadro comparativo costos de egresos prepandemia y postcuarentena 





A continuación, se detallan los egresos. 
 
 
• Costo del Terreno. 
 
 
Este costo se mantuvo sin cambios, dado que el terreno fue adquirido 
antes de la pandemia, por lo que forma parte de un activo propio de la inmobiliaria 
como inversión. Es importante mencionar que el costo total del terreno 
representa el 26% del total de egresos, considerándose el primer gasto o aporte 
importante para comenzar el proyecto; asimismo, también considera un gasto de 
la alcabala será el 3% de la diferencia entre el valor del terreno menos diez veces 
una UIT, los gastos notariales serán un 0.09% del costo del terreno siendo el 
monto total de $ 849,618.90 (ver Tabla 58). 
Tabla 58 
 
Detalle de egresos por costos de terreno 
 
 
Fuente: elaboración propia. 
 
 
• Gastos pre operativos. 
 
 
Estos gastos consideran la elaboración del proyecto por especialistas, 





para el escenario postcuarentena dado que dependen de los costos de 
construcción, sin embargo, se adiciona un nuevo gasto no considerado antes de 
la pandemia: la elaboración, gestión e implementación de los planes de 
bioseguridad y control, el tiempo, considerado será prácticamente toda la etapa 
de construcción que serán 14 meses, dado que una vez terminada la cuarentena 
estas implementaciones son reglamentadas como requisitos de reapertura, el 
costo será de $1,950.00 distribuido mensualmente por los meses que dure la 
etapa de casco y acabados (ver Tabla 59). 
Tabla 59 
 











Factibilidades y conexiones (Agua y Luz) $21,008.87 $0.00 $21,008.87 0.7%  $21,195.04 0.6% 
Factibilidad Sedapal $172.41 $0.00 $172.41 0.0%  $172.41 0.0% 
Factibilidad Luz del Sur $172.41 $0.00 $172.41 0.0%  $172.41 0.0% 
Conexiones Agua y Desague ( 0.15% C.O) $2,296.00 $0.00 $2,296.00 0.1%  $2,316.69 0.1% 
Conexiones Energia Electrica ( 1.20% C.O ) $18,368.04 $0.00 $18,368.04 0.6%  $18,533.52 0.6% 
Elaboracion de Plan reanudacion y Bioseg. --- --- --- ---  $1,950.00 0.1% 
Fuente: Elaboración propia. 
228 
 
PRESUPUESTO CASCO - ACABADOS PRESUP. PRE - PANDEMIA PRESUP. POST - CUARENTE 
 
 
• Gastos de construcción. 
 
Los costos de construcción representan un 56% del total de egresos, 
estos costos están sujetos a variaciones dentro del mercado por materiales y 
subcontratos, para el caso del proyecto dentro de los escenarios prepandemia y 
postcuarentena los costos directos se mantuvieron dado que al manejar alianzas 
estratégicas con proveedores se evitó aumento en los costos, sin embargo lo 
que si se incrementó fueron los gastos generales esto debido a los tres meses 
adicionales de tiempo aumentado encasco y acabados. El incremento de Gastos 
Generales será de $ 16,271.99 en soles S/ 58,579.00 incluye el IGV (ver Tablas 
60, 61, 62 y 63). 
Tabla 60 
 
Comparativo costo total de construcción entre escenarios 
 
 
EGRESO / ESCENARIO PARCIAL IGV PRE PANDEMIA  POST CUARENTENA 
Costo de Construcción $1,530,669.99 $275,520.60 $1,806,190.59 56.8%  $1,822,462.58 55.6% 
Costo de Obra $1,530,669.99 $275,520.60 $1,806,190.59 57%  $1,822,462.58 56% 





Comparativo gastos generales de escenarios 
 
 
COSTO DIRECTO  $ 1,378,981.97 S/ 4,688,538.71  $ 1,378,98 
GASTOS GENERALES 7.00% $ 96,528.74 S/ 328,197.71   
UTILIDADES 4.0% $ 55,159.28 S  
SUB-TOTAL    
IGV    
 





A continuación, se detallan los cuadros de sustento de los gastos 
generales para ambos escenarios; este incremento antes mencionado podría 
incluso aumentar de entrar a otra cuarentena y paralizar actividades, sin 





Gastos generales escenario prepandemia 
 







Gastos generales escenario postcuarentena 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Se detalla el presupuesto para el escenario postcuarentena y el resumen 
de áreas techadas donde podemos detallar los costos por m2 del proyecto, en 
promedio tenemos $ 460.11 por m2 para un área techada total de 3,356.75 m2 







Resumen de presupuesto general postcuarentena 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
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• Gastos post operativos. 
 
 
Estos Gastos son considerados de tipo registral y se dan una vez culminada la 
obra, la variación entre escenarios prepandemia y postcuarentena será de 2% 
en la conformidad de obra, declaratoria de fábrica e independización, estos 
representan un porcentaje del valor de obra y costo de construcción (ver Tablas 


















Fuente: Elaboración propia. 
 
 
• Otros gastos (postoperativos). 
 
 
En el cuadro comparativo general se detalla un incremento de $ 82,286.93 
entre los escenarios prepandemia y postcuarentena. Es así que, identificando 
más a detalle estos gastos se menciona lo siguiente: 
 
1. Gastos de marketing y ventas. Tiene el índice más alto con $41,729.69, 
corresponde a los nueve meses de extensión respecto al escenario 
prepandemia, con un gasto mensual de $4,636.00 (ver Tablas 67 y 69). 
 
2. Gastos administrativos y de oficina central. El segundo índice más alto 
con $19,764.00, corresponde a los nueve meses de extensión respecto al 
escenario prepandemia, con un gasto mensual de $2,192.00 (ver Tablas 





3. Gastos postventa. Estos gastos comienzan un mes después de terminada 
la construcción y acabados; su extensión respecto al escenario antes de 
pandemia será de cuatro meses (ver Tabla 67 y 69). 
 
Los demás gastos el de Seguro, Gerencia de Proyectos, Comisión y 
supervisión del banco están ligados directamente a un porcentaje de los costos 
de construcción y al variar este último, también están sujetos a cambios. 
Tabla 67 
 
Comparativo gastos de ventas, administrativos y supervisión 
 
EGRESO / ESCENARIO PARCIAL IGV PRE PANDEMIA  POST CUARENTENA 
Otros Gastos $346,652.63 $57,129.65 $403,782.27 12.7%  $485,372.27 14.8% 
Gastos de Marketing y ventas $145,415.80 $26,174.84 $171,590.64 5.4%  $213,320.34 6.5% 
Gastos Administrativos y de Oficina $129,800.00 $23,364.00 $153,164.00 4.8%  $172,898.00 5.3% 
Seguros (Poliza) $11,480.02 $0.00 $11,480.02 0.4%  $11,583.45 0.4% 
Postventa $11,557.74 $2,080.39 $13,638.14 0.4%  $20,457.21 0.6% 
Gerencia de proyectos y supervision $30,613.40 $5,510.41 $36,123.81 1.1%  $49,258.67 1.5% 
Impuestos Prediales y Arbitrios $5,801.99 $0.00 $5,801.99 0.2%  $5,801.99 0.2% 
Comisión Estr. y Superv. Externa Banco $11,983.67 $0.00 $11,983.67 0.4%  $12,052.62 0.4% 





A continuación, se detallan cuadros comparativos de gastos post 
operativos en la Tabla 68 referidos a gastos de tipo registrales como la 
conformidad de obra y en la Tabla 69 referidos a gastos que se dan durante toda 
la línea de vida del proyecto dado que contempla gastos de marketing, ventas, 







Comparativo de gastos postoperativos entre escenarios 
 
EGRESO / ESCENARIO    PARCIAL IGV PRE PANDEMIA  POST CUARENTENA 
Aportes Serpar glb 1.00 $ 11,851.41 $11,851.41 $0.00 $11,851.41 0.37%  $11,851.41 0.36% 
Certificado de numeracion glb 1.00 $ 1,381.87 $1,381.87 $0.00 $1,381.87 0.04%  $1,381.87 0.04% 
Conformidad o finalizacion de Obra glb 1.00 $ 3,946.87 $3,946.87 $0.00 $3,946.87 0.1%  $3,974.45 0.12% 
Derecho de tramite (0.11% del V.O)  0.11% $ 790,093.88 $869.10 $0.00 $869.10 0.0%  $869.10 0.03% 
Carpeta (1.33 % del UIT )  1.33% $ 1,235.29 $16.43 $0.00 $16.43 0.0%  $16.43 0.00% 
Conformidad de Obra ( 0.20% del C.O)  0.20% $ 1,530,669.99 $3,061.34 $0.00 $3,061.34 0.1%  $3,088.92 0.09% 
Declaratoria de fabrica glb 1.00 $ 1,530.67 $1,530.67 $0.00 $1,530.67 0.0%  $1,544.46 0.05% 
Derecho de tramite ( 0.13% del V.O)  0.13% $ 790,093.88 $1,027.12 $0.00 $1,027.12 0.0%  $1,027.12 0.03% 
Carpeta (1.33 % del UIT )  1.33% $ 1,235.29 $16.43 $0.00 $16.43 0.0%  $16.43 0.00% 
Declaratoria de fabrica ( 0.10% del C.O)  0.10% $ 1,530,669.99 $1,530.67 $0.00 $1,530.67 0.0%  $1,544.46 0.05% 
Independizacion y reglamento interno glb 1.00 $ 3,061.34 $3,061.34 $0.00 $3,061.34 0.1%  $3,088.92 0.09% 
Departamentos und 27.00 $ 82.87 $2,237.61 $0.00 $2,237.61 0.1%  $2,237.61 0.07% 
Estacionamientos und 28.00 $ 18.44 $516.33 $0.00 $516.33 0.0%  $516.33 0.02% 
Gastos Notariales gbl 1.00 $ 500.30 $500.30 $0.00 $500.30 0.0%  $500.30 0.02% 
Independizacion (0.20% del C.O) gbl 0.20% $ 1,530,669.99 $3,061.34 $0.00 $3,061.34 0.1%  $3,088.92 0.09% 
Gastos Notariales y registrales glb 1.00 $ 2,638.57 $2,638.57 $0.00 $2,638.57 0.1%  $2,638.57 0.08% 







Comparativo gastos de ventas, administrativos y supervisión entre escenarios 
 
EGRESO / ESCENARIO    PARCIAL IGV PRE PANDEMIA  POST CUARENTENA 
Gastos de Marketing y ventas glb 1.00 $ 145,415.80 $145,415.80 $26,174.84 $171,590.64 5.4%  $213,320.34 6.5% 
Caseta de Ventas (0.23% del C.V) glb 0.23% $3,680,972.48 $8,466.24 $1,523.92 $9,990.16 0.3%  $15,636.77 0.5% 
Panel Publicitario ( 0.25% del C.V ) glb 0.25% $3,680,972.48 $9,202.43 $1,656.44 $10,858.87 0.3%  $16,939.84 0.5% 
Publicidad (1.00% del C.V ) glb 1.00% $3,680,972.48 $36,809.72 $6,625.75 $43,435.48 1.4%  $49,516.44 1.5% 
Asesoria Inmobiliaria y comisiones ( 2.00% del C.V) glb 2.00% $3,680,972.48 $73,619.45 $13,251.50 $86,870.95 2.7%  $92,695.19 2.8% 
Telefono de ventas ( 0.03% del C.V ) glb 0.03% $3,680,972.48 $1,104.29 $198.77 $1,303.06 0.0%  $6,949.68 0.2% 
Publicidad revistas y diarios especializadas mes 18.00 $900.759 $16,213.66 $2,918.46 $19,132.12 0.6%  $31,582.43 1.0% 
Gastos Administrativos y de Oficina glb 1.00 $ 129,800.00 $129,800.00 $23,364.00 $153,164.00 4.8%  $172,898.00 5.3% 
Servicios Luz y agua glb 22.00 $ 750.00 $16,500.00 $2,970.00 $19,470.00 0.6%  $20,839.98 0.6% 
Telefono / Internet glb 22.00 $ 750.00 $16,500.00 $2,970.00 $19,470.00 0.6%  $20,839.98 0.6% 
Consultoria Legal glb 22.00 $ 1,500.00 $33,000.00 $5,940.00 $38,940.00 1.2%  $46,504.98 1.4% 
Consultoria Contable glb 22.00 $ 1,500.00 $33,000.00 $5,940.00 $38,940.00 1.2%  $46,504.98 1.4% 
Asistencia Tecnica glb 22.00 $ 800.00 $17,600.00 $3,168.00 $20,768.00 0.7%  $22,535.32 0.7% 
Gastos de oficina glb 22.00 $ 600.00 $13,200.00 $2,376.00 $15,576.00 0.5%  $15,672.76 0.5% 
Seguros (Poliza) glb 1.00 $ 11,480.02 $11,480.02 $0.00 $11,480.02 0.4%  $11,583.45 0.4% 
Poliza CAR contra todo riesgo (0.75% C.O) glb 0.75% $  1,530,669.99 $11,480.02 $0.00 $11,480.02 0.4%  $11,583.45 0.4% 
Postventa glb 1.00 $ 11,557.74 $11,557.74 $2,080.39 $13,638.14 0.4%  $20,457.21 0.6% 
Servicios de Postventa und 27.00 $ 285.27 $7,702.19 $1,386.39 $9,088.58 0.3%  $9,088.60 0.3% 
Mantenimeinto de inventarios mes 8.00 $ 241.53 $1,932.24 $347.80 $2,280.04 0.1%  $3,420.06 0.1% 
Asistencia tecnica especialistas mes 8.00 $ 240.42 $1,923.32 $346.20 $2,269.52 0.1%  $7,948.54 0.2% 
Gerencia de proyectos y supervision glb 1.00 $ 30,613.40 $30,613.40 $5,510.41 $36,123.81 1.1%  $49,258.67 1.5% 
Gerencia de proyectos  ( 2% C.O) glb 2.00% $  1,530,669.99 $30,613.40 $5,510.41 $36,123.81 1.1%  $36,449.25 1.5% 
Impuestos Prediales y Arbitrios glb 1.00 $ 5,801.99 $5,801.99 $0.00 $5,801.99 0.2%  $5,801.99 0.2% 
Impuestos Prediales y Arbitrios 0.5% V.O gbl 0.50% $ 790,093.88 $3,950.47 $0.00 $3,950.47 0.1%  $3,950.47 0.1% 
Impuestos prediales y arbitrios de Postventa glb 1.00 $ 1,851.52 $1,851.52 $0.00 $1,851.52 0.1%  $1,851.52 0.1% 
Comisión Estr. y Superv. Externa Banco glb 1.00 $ 11,983.67 $11,983.67 $0.00 $11,983.67 0.4%  $12,052.62 0.4% 
Comision Estructuracion Banco 0.5% C.O glb 0.50% $ 1,530,669.99 $7,653.35 $0.00 $7,653.35 0.2%  $7,722.30 0.2% 
Inspeccion por visitas a Obra (Perito Consultora) mes 12.00 $ 4,330.32 $4,330.32 $0.00 $4,330.32 0.1%  $4,330.32 0.1% 





8.2.3 Flujos del proyecto entre escenarios. 
 
 
Habiendo descrito todos los ingresos y egresos del proyecto por cada 
escenario, se procederá a realizar la proyección de los mencionados por 
separado, según los cronogramas de planificación, con la finalidad de conocer 
cómo se distribuyen ambos en el tiempo desde que inician las preventas y el 
resto de ventas como ingresos, hasta los primeros gastos como la compra del 
terreno, gastos de construcción, marketing, supervisión, administración y 
postventa. Más adelante, mediante un flujo de caja económico y financiero 
juntaremos ambas proyecciones para poder obtener indicadores de rentabilidad 
del proyecto y evaluar la continuidad de mismo o su cancelación. 
 
1. Flujos de ingresos. 
 
 
Se detallan las proyecciones de flujos de ingresos entre los escenarios 
prepandemia y postcuarentena. El patrón general para ambos será el siguiente: 
desembolsos para ventas será con una separación inicial de $1,000, la minuta 
de compra y venta se dará con el 10% del valor del inmueble, descontando el 
monto entregado para la separación en un plazo de 30 días de realizada la 
misma. Asimismo, la escritura pública del crédito hipotecario es decir del 90% 
del valor del inmueble se dará en un plazo de 30 días de cancelada la cuota 







Resumen de condiciones de venta 
 
Sistema de Pagos Modalidad de Ventas 
Separacion dpto. $ 1,000.00 % preventas exigida po el Banco 25% 
Separacion estac. 0 % departamentos saldo de venta 75% 
Venta Hipotecaria Desembolsos 
Cuota Inicial 10% Cuota Inicial 30 dias de la firma del contrato de Separacion 
Credito. Hipotec. 90% Credito. Hipotec 30 dias de cancelada la cuota inicial 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
• La velocidad de ventas para el escenario prepandemia será de 1.5 
departamentos por mes, las preventas representan el 25%; inicia en el 
mes 9 durando cuatro meses; las ventas culminan en el mes 23. 
Asimismo, el escenario postcuarentena se dará con una velocidad de 
ventas de 0.5 + 1.5 departamentos por mes, las preventas representan un 
25% e inician en el mes 8 durando cuatro meses; las ventas culminan en 
el mes 32. A pesar de las variaciones en el cronograma la preventa se 





Comparativo condiciones de venta entre escenarios 
 
FECHAS LANZAMIENTO PRE PANDEMIA POST CUARENTENA 
Inicio de Pre- ventas: 6to mes 8vo mes 
Fin de Pre - ventas: 9no mes 11vo mes 
Duracion Preventa 4 meses 4 meses 
Duracion Venta 14 meses 21 meses 
Velocidad de ventas 1.5 dpto/mes 0.5 +1.5 dpto/mes 





• Los desembolsos por venta para la etapa prepandemia culminan en el 
mes 25 y para el escenario postcuarentena se extiende hasta el mes 34; 
esta diferencia se da por la velocidad de ventas, asimismo, este 
desembolso va de la mano con la venta de estacionamientos. 
Preliminarmente, el banco ofrecerá el crédito con la inclusión de 
estacionamientos, esto para evitar quede el stock, sin embargo, para 
algunos estacionamientos previa coordinación con la inmobiliaria, se 
tendrá la posibilidad de ver la compra directamente con la inmobiliaria (ver 
Tablas 72 y 73). 
 
A continuación, se detallan los flujos de ingresos para ambos escenarios 
tanto de prepandemia como postcuarentena (ver Tablas 72 y 73). 
240 
 
G ANTT   -   VELO CIDAD VENTA    DPTO S. ( UND) 
TO TAL UNIDADES EN   VENTA ( und) 27 - - - - - 1 


















TO TAL   ING RESO S 
Separación ( $ 1.000) 







Vel. Ventas 1.50 Pr ec io de Venta 1,750.00    I.  PREVENTA   F.  PREVENTA  
FASES 1 2 2 2 2 2  3 3 3  3 
 
 MESES  M- 0 M- 1 M- 2 M- 3 M- 4 M- 5 M- 6 M- 7  M- 8 M- 9 
PRE - VENTA  7  - -  - - - 1.00  2.00  2.00 


















 4  4  4  4  4  4  4  4  4  4  3  3  3  3  3 
M- 12  M- 13  M- 14  M- 15  M- 16  M- 17  M- 18  M- 19  M- 20  M- 21  M- 22  M- 23  M- 24  M- 25  M- 26  

























      
 1  2  1  2  1  2  1  2  1  2  1  1       
 
 
133000 $ 266,000.00 133000 $ 267,050.00 134750 $ 269,500.00 134750 $ 269,500.00 153335 
$ 11,739.58 $ 23,479.16 $ 11,739.58 $ 23,571.84 $ 11,894.05 $ 23,788.09 $ 11,894.05 $ 23,788.09 $ 
$ 637.71 $ 1,275.41 $ 637.71 $ 1,280.45 $ 646.10 $ 1,292.19 $ 646.10 $  
$ 145,377.28 $ 290,754.57 $ 145,377.28 $ 291,902.28 $ 147,290.14 $ 294,580.29 $ 
  
         
4 4 4 4      
M- 12 M- 13 M- 14 M- 15  
    
1,000 2,000   
26,692.88 13,537.73   




















































5,715.32   $ 
310.46   $ 
























5,869.79   $ 
318 






Vel. Ventas 0.50 Pr ec io de Venta 1,750.00 




G ANTT - VELO CIDAD VENTA  DPTO S. ( UND) FASES 1 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 
 MESES M- 0 M- 1 M- 2 M- 3 M- 4 M- 5 M- 6 M- 7 M- 8 M- 9 M- 10 M- 11 
PRE - VENTA 7         1 2 2 2 
VENTA 20             
TO TAL UNIDADES EN VENTA 
 
27 - 
   
- - - - 1 2 2 2 
              
G ANTT - O PERACIO NAL              
DEPARTAMENTOS $ 3,670,660.00 
        
$ 105,175.00 $ 210,350.00 $ 259,000.00 $ 259,000.00 
ESTACIONAMIENTOS $ 324,000.00 
        
$ 9,283.53 $ 18,567.07 $ 22,861.28 $ 22,861.28 
DEPOSITOS $ 17,600.00 
        
$ 504.29 $ 1,008.58 $ 1,241.85 $ 1,241.85 
TO TAL DE ING RESO S $ 4,012,260.00 
        
$ 114,962.83 $ 229,925.65 $ 283,103.13 $ 283,103.13 
              
FLUJ O DE CO BRANZAS Y DESEMBO LSO S FASES 1 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 
 MESES M- 0 M- 1 M- 2 M- 3 M- 4 M- 5 M- 6 M- 7 M- 8 M- 9 M- 10 M- 11 
Separación ( $ 1.000) 27,000 
        
1,000 2,000 2,000 2,000 
Cuota Inicial (10% C.D - Cuota I. ) 374,226 
         
10,496.28 20,993 26,310 
Desembolso Credito Hipot. (90% C.D) 3,611,034 
          
103,466.5 206,933 
Total v entas dptos 4,012,260 - - - - - - - - 1,000 12,496 126,459 235,243 





 4  4  4  4  4  4  4  4  4  4  4  4  4 
M- 12  M- 13  M- 14  M- 15  M- 16  M- 17  M- 18  M- 19  M- 20  M- 21  M- 22  M- 23  M- 24  

















































3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 -1 
M- 27 M- 28 M- 29 M- 30 M- 31 M- 32 M- 33 M- 34 M- 35 M- 36 M- 37 
           
1 2 1 2 1 2 - - -   
1 2 1 2 1 2 - - -   
           
           
$ 134,750.00 $ 269,500.00 $ 134,750.00 $ 311,885.00 $ 173,775.00 $ 351,925.00      
$ 11,894.05 $ 23,788.09 $ 11,894.05 $ 27,529.31 $ 15,338.69 $ 31,063.54      
$ 646.10 $ 1,292.19 $ 646.10 $ 1,495.42 $ 833.21 $ 1,687.40      
$ 147,290.14 $ 294,580.29 $ 147,290.14 $ 340,909.73 $ 189,946.90 $ 384,675.94      
           
3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 -1 
M- 27 M- 28 M- 29 M- 30 M- 31 M- 32 M- 33 M- 34 M- 35 M- 36 M- 37 
1,000 2,000 1,000 2,000 1,000 2,000      
27,458 13,729 27,458 13,729 32,091 17,995 $ 36,467.59     
131,872 265,122 132,561 265,122 132,561 306,819 170,952 346,208    
160,331 280,851 161,019 280,851 165,652 326,813 207,420 346,208 - - - 





















































201 77.00 m2 77.00 m2 $ 134,750.00 17 
301 77.00 m2 77.00 m2 $ 134,750.00 18 
401 77.00 m2 77.00 m2 $ 134,750.00 19 
501 77.00 m2 77.00 m2 $ 134,750.00 20 
601 77.00 m2 77.00 m2 $ 134,750.00 21 
701 77.00 m2 77.00 m2 $ 134,750.00 22 
103 74.12 m2 87.62 m2 $ 153,335.00 23 
101 80.10 m2 90.60 m2 $ 158,550.00 24 
802 84.00 m2 99.30 m2 $ 173,775.00 25 
803 87.00 m2 99.90 m2 $ 174,825.00 26 
801 86.00 m2 102.20 m2 $ 177,100.00 27 
TOTAL 2,013.62 m2 2,098.52 m2 3,670,660 m2  
     
 Pre - venta  Construccion  
 Resto - Venta  Duplex - 2 Dorm.  






2. Flujo de egresos. 
 
 
Para el flujo de egresos en los escenarios prepandemia y postcuarentena, 
se han realizado en base a los siguientes supuestos: 
 
• En el primer mes se realiza la compra del terreno y sus respectivos pagos 
de alcabala y gastos notariales. Esto se da para ambos escenarios sin 
variación, por ser ya un activo propio comprado antes de la pandemia. 
• Con referencia a las licencias, se tramita el certificado de parámetros, 
licencia de demolición, revisión de anteproyecto y permisos de publicidad 
en el primer mes; sin embargo, debido a la pandemia se extienden desde 
el mes 5 al mes 7 entre escenarios. El pago de la conformidad de obra y 
numeración se da en el mes 22° antes de la pandemia al mes siguiente 
de culminar la construcción; postcuarentena, se extiende hasta el mes 27, 
variación dada por la misma construcción. 
• El inicio de la etapa de implementación de áreas de control y bioseguridad 
por la pandemia comienzan en el mes 11, un mes antes de comenzar la 
construcción para el cronograma postcuarentena. Los permisos y 
registros en el MINSA estarán dentro del mes programado para esta 
actividad y se extenderá toda la etapa de construcción, según se requiera. 
Cabe señalar que esta partida es nueva no considerada antes de la 
pandemia y será considerada en adelante como control de desinfección 





• Con respecto a la etapa de construcción en un escenario prepandemia se 
inicia en el mes 10° posterior de la preventa y termina en el mes 21º; es 
decir, se tiene una duración de 12 meses, sin embargo, en el escenario 
postcuarentena iniciara en el mes 12º y terminaría el 26º mes, debido a 
los meses ampliados. 
• Los gastos financieros se inician en el primer mes de la construcción con 
el pago del estudio de estructuración, carta fianza y tasaciones; 
posteriormente los gastos de supervisión externa del banco se 
desenvuelven durante la construcción, esto para ambos escenarios. 
• Los gastos post operativos se inician dos meses antes de la culminación 
de la construcción con la conformidad de obra, esto dado que ya con el 
casco terminado y elementos de seguridad acorde a los planos de INDECI 
se puede solicitar, esto para el escenario prepandemia se inicia en el mes 
20 y postcuarentena en el mes 25. 
• La declaratoria de fábrica e independización para el escenario 
prepandemia se inician ya culminada la construcción y culminada la 
entrega de departamentos en los meses 26º y 27º; para el escenario 
postcuarentena se darán en los meses 35º y 36º. 
• Entre los gastos más importantes y de mayor incidencia durante el 
desarrollo de las ventas y construcción para un escenario prepandemia, 
tenemos los referidos a marketing, administrativos y postventa, con una 





escenario postcuarentena se da una variación de 25, 29 y 12 meses 
respectivamente. 
• La gestión del proyecto y supervisión significa el control integral del 
proyecto que se inicia un mes antes de comenzar la construcción y 
culmina junto con esta; el inicio para los escenarios prepandemia y 
postcuarentena se dan en los meses de 8 y 10 respectivamente. 
 
A continuación, se detallan los flujos de egresos para los escenarios 
prepandemia y postcuarentena que se dan en base a los puntos antes expuestos 






DEPARTAMENTO S FASES 1 2 2 2 2 2 3 3 3 3 4 4 4 
 MES M- 0 M- 1 M- 2 M- 3 M- 4 M- 5 M- 6 M- 7 M- 8 M- 9 M- 10 M- 11 M- 12 
EGRESOS               
Terrenos               
Costo terreno 809,051.5 809,051.49 -  - - - - - - - - - - 
Notarial y Registral 5,339.74 5,340 -  - - - - - - - - - - 
Alcabala 23,900.96 23,901 -  - - - - - - - - - - 
Comision por corretaje de terreno 11,326.72 11,327 -  - - - - - - - - - - 
Total costo de terreno 849,618.90 849,618.90 -  - - - - - -  - - - 
Gastos Pre - Operativos               
Costo del Proyecto 42,050.888 - 8,410 8,410 8,410 8,410 8,410 - - - - - - - 
Licencias y Permisos 22,701.314 - 4,540 4,540 4,540 4,540 4,540 - - - - - - - 
Seguridad y cercado de terreno 10,505.735 - -  - - - 657 657 657 657 657 657 657 
Factibilidades y conexiones (Agua y Energia Eléctric 21,008.872 - -  - - - 8,404 - - - - - - 
Total Gastos Pre - Operativos 96,266.81 - 12,950.44 12,950.44 12,950.44 12,950.44 12,950.44 9,060.16 656.61 656.61 656.61 656.61 656.61 656.61 
Costo de construcción:               
Costo de construcción 1,806,190.59 - -  - - - - - - - 54,186 361,238 144,495 
Instalación de servicios - - -  - - - - - - - - - - 
Total costo de construcción 1,806,190.59 - -  - - - - - - - 54,185.72 361,238.12 144,495.25 
Gastos Post - Operativos               
Aportes Serpar 11,851.408 - -  - - - - - - - - - - 
Certificado de numeracion 1,381.871 - -  - - - - - - - - - - 
Conformidad o finalizacion de Obra 3,946.873 - -  - - - - - - - - - - 
Declaratoria de fabrica 1,530.670 - -  - - - - - - - - - - 
Independizacion y reglamento interno 3,061.340 - -  - - - - - - - - - - 
Gastos Notariales y registrales 2,638.570 - -  - - - - - - - - - - 
Total Gastos Post - Operativos 24,410.73 - -  - - - - - - - - - - 
Otros Gastos               
Gastos de Marketing y ventas 171,590.642 - -  - - - 9,533 9,533 9,533 9,533 9,533 9,533 9,533 
Gastos Administrativos y de Oficina Central 153,164.000 - -  - - - 6,962 6,962 6,962 6,962 6,962 6,962 6,962 
Seguros 11,480.025 - -  - - - 718 718 718 718 718 718 718 
Postventa 13,638.137 - -  - - - - - - - - - - 
Gerencia de proyectos y supervision 36,123.812 - -  - - - - - 2,580 2,580 2,580 2,580 2,580 
Impuestos Prediales y Arbitrios 5,801.989 - -  - - - - - - - - - - 
Comisión Estructuración y Superv. Externa Banco 11,983.670 - -  - - - - - - - 7,653 394 394 
Total Otros Gastos 403,782.3 - -  - - - 17,212.31 17,212.31 19,792.59 19,792.59 27,445.94 20,186.25 20,186.25 
               
TOTAL EGRESOS 3,180,269.31 849,619 12,950 12,950 12,950 12,950 12,950 26,272 17,869 20,449 20,449 82,288 382,081 165,338 
Valor de inv ers ion 2,841,204.52 849,618.90 11,667.53 11,667.53 11,667.53 11,667.53 11,667.53 23,756.31 15,352.77 17,539.44 17,539.44 71,112.89 324,067.10 140,386.70 
IG V 339,064.79 - 1,283 1,283 1,283 1,283 1,283 2,516 2,516 2,910 2,910 11,175 58,014 24,951 
TO TAL EG RESO S 3,180,269.31 849,618.90 12,950.44 12,950.44 12,950.44 12,950.44 12,950.44 26,272.47 17,868.92 20,449.20 20,449.20 82,288.26 382,080.98 165,338.11 
 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 5 
M- 13 M- 14 M- 15 M- 16 M- 17 M- 18 M- 19 M- 20 M- 21 M- 22 M- 23 M-24 M-25 M-26 M-27 M-28 
                
                
- - - - - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - - - - 
                
- - - - - - - - - - -      
- - - - - - - - - - -      
657 657 657 657 657 657 657 657 657 - -      
- - - - - - 4,202 4,202 4,202 - -      
656. 61 656. 61 656. 61 656. 61 656. 61 656. 61 4, 858. 38 4, 858. 38 4, 858. 38 - - - - - - - 
                
144, 495 144, 495 144, 495 144, 495 144, 495 180, 619 144, 495 144, 495 54, 186 - -      
- - - - - - - - - - - - - - - - 
144, 495. 25 144, 495. 25 144, 495. 25 144, 495. 25 144, 495. 25 180, 619. 06 144, 495. 25 144, 495. 25 54, 185. 72 - - - - - - - 
                
- - - - - - - 3,950 3,950 3,950 - - - - - - 
- - - - - - - 461 461 461 - - - - - - 
- - - - - - - 1,316 1,316 1,316 - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - 765 765 - 
- - - - - - - - - - - - - 1,531 1,531 - 
- - - - - - - - - 880 - - - 880 880 - 
- - - - - - - 5, 726. 72 5, 726. 72 6, 606. 24 - - - 3, 175. 53 3, 175. 53 - 
                
9,533 9,533 9,533 9,533 9,533 9,533 9,533 9,533 9,533 9,533 9,533 - - - - - 
6,962 6,962 6,962 6,962 6,962 6,962 6,962 6,962 6,962 6,962 6,962 6,962 6,962 6,962 6,962 - 
718 718 718 718 718 718 718 718 718 - - - - - - - 
- - - - - - - 1,705 1,705 1,705 1,705 1,705 1,705 1,705 1,705 - 
2,580 2,580 2,580 2,580 2,580 2,580 2,580 2,580 2,580 - - - - - - - 
- - - - - - - - 1,450 1,450 1,450 1,450 - - - - 
394 394 394 394 394 394 394 394 394 - - - - - - - 
20, 186. 25 20, 186. 25 20, 186. 25 20, 186. 25 20, 186. 25 20, 186. 25 20, 186. 25 21, 891. 02 23, 341. 52 19, 650. 08 19, 650. 08 10, 117. 26 8, 666. 77 8, 666. 77 8, 666. 77 - 
                
165, 338 165, 338 165, 338 165, 338 165, 338 201, 462 169, 540 176, 971 88, 112 26, 256 19, 650 10, 117 8, 667 11, 842 11, 842 - 
140, 386. 70 140, 386. 70 140, 386. 70 140, 386. 70 140, 386. 70 171, 000. 10 144, 588. 48 151, 759. 91 76, 676. 91 23, 480. 11 16, 873. 87 8, 795. 22 7, 344. 72 10, 520. 25 10, 520. 25 - 
24, 951 24, 951 24, 951 24, 951 24, 951 30, 462 24, 951 25, 211 11, 435 2, 776 2, 776 1, 322 1, 322 1, 322 1, 322 - 
































3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
M- 10 M- 11 M- 12 M- 13 M- 14 M- 15 M- 16 M- 17 M- 18 M- 19 M- 20 M- 21 M- 22 
             
             
- - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - 
             
- - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - 
657 657 657 657 657 657 657 657 657 657 657 657 657 
- - - - - - - - - - - 4,239 4,239 
             
657  657  657  657  657  657  657  657  657  657  657  4, 896 4, 896 
             
- - 54, 674 364, 493 109, 348 109, 348 109, 348 109, 348 109, 348 109, 348 91, 123 72, 899 218, 696 
- - - - - - - - - - - - - 
- - 54, 673. 88 364, 492. 52 109, 347. 75 109, 347. 75 109, 347. 75 109, 347. 75 109, 347. 75 109, 347. 75 91, 123. 13 72, 898. 50 218, 695. 51 
             
- - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - 
             
8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 
5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 
610 610 610 610 610 610 610 610 610 610 610 610 610 
- - - - - - - - - - - - - 
2,898 2,898 2,898 2,898 2,898 2,898 2,898 2,898 2,898 2,898 2,898 2,898 2,898 
- - - - - - - - - - - - - 
- - 7,722 309 309 309 309 309 309 309 309 309 309 
18, 002. 04 18, 002. 04 25, 724. 34 18, 311. 35 18, 311. 35 18, 311. 35 18, 311. 35 18, 311. 35 18, 311. 35 18, 311. 35 18, 311. 35 18, 311. 35 18, 311. 35 
             
18, 658. 65 18, 658. 65 81, 054. 82 383, 460. 47 128, 315. 71 128, 315. 71 128, 315. 71 128, 315. 71 128, 315. 71 128, 315. 71 110, 091. 08 96, 105. 46 241, 902. 47 
16, 005. 57 16, 005. 57 70, 061. 66 325, 206. 84 108, 982. 47 108, 982. 47 108, 982. 47 108, 982. 47 108, 982. 47 108, 982. 47 93, 537. 87 82, 332. 28 205, 889. 06 
2, 653 2, 653 10, 993 58, 254 19, 333 19, 333 19, 333 19, 333 19, 333 19, 333 16, 553 13, 773 36, 013 
18, 658. 65 18, 658. 65 81, 054. 82 383, 460. 47 128, 315. 71 128, 315. 71 128, 315. 71 128, 315. 71 128, 315. 71 128, 315. 71 110, 091. 08 96, 105. 46 241, 902. 47 
 FASES 1 2 2 2 2 2 2 2 3 3 
 MES M- 0 M- 1 M- 2 M- 3 M- 4 M- 5 M- 6 M- 7 M- 8 M- 9 
EGRESOS            
Terrenos            
Costo terreno 809,051.5 809,051.49 - - - - - - - - - 
Notarial y Registral 5,339.74 5,340 - - - - - - - - - 
Alcabala 23,900.96 23,901 - - - - - - - - - 
Corretaje por terreno 11,326.72 11,327 - - - - - - - - - 
Total costo de terreno 849,618.90 849,618.90 - - - - - - - - - 
Gastos Pre - Operativos            
Costo del Proyecto 42,050.888 - 6,007 6,007 6,007 6,007 6,007 6,007 6,007 - - 
Licencias y Permisos 22,701.314 - 3,243 3,243 3,243 3,243 3,243 3,243 3,243 - - 
Seguridad y cercado de terreno 10,505.735 - - - - - - - - 657 657 
Factibilidades y conexiones (Agua y Energia Eléctrica) 21,195.035 - - - - - - - - 8,478 - 
Elaboracion y tramite Plan reanudacion y Bioseguridad 1,950.000 - - - - - - 975 975   
Total Gastos Pre - Operativos 98,402.97 - 9,250 9,250 9,250 9,250 9,250 10,225 10,225 9,135 657  
Costo de construcción:            
Costo de construcción 1,822,462.58 - - - - - - - - - - 
Instalación de servicios - -    - - - - - - 
Total costo de construcción 1,822,462.58 - - - - - - - - - - 
Gastos Post - Operativos            
Aportes Serpar 11,851.408 - - - - - - - - - - 
Certificado de numeracion 1,381.871 - - - - - - - - - - 
Conformidad o finalizacion de Obra 3,974.452 - - - - - - - - - - 
Declaratoria de fabrica 1,544.460 - - - - - - - - - - 
Independizacion y reglamento interno 3,088.920 - - - - - - - - - - 
Gastos Notariales y registrales 2,638.570 - - - - - - - - - - 
Total Gastos Post - Operativos 24,479.68 - - - - - - - - - - 
Otros Gastos            
Gastos de Marketing y ventas 213,320.336 - - - - - - - - 8,533 8,533 
Gastos Administrativos y de Oficina Central 172,898.000 - - - - - - - - 5,962 5,962 
Seguros 11,583.449 - - - - - - - - 610 610 
Postventa 20,457.205 - - - - - - - - - - 
Gerencia de proyectos y supervision 49,258.669 - - - - - - - - - - 
Impuestos Prediales y Arbitrios 5,801.989 - - - - - - - - - - 
Comisión Estructuración y Superv. Externa Banco 12,052.619 -    - - - - - - 
Total Otros Gastos 485,372.27 - - - - - - - - 15,104.47 15,104.47 
            
TOTAL EGRESOS 3,280,336.40 849,618.90 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 10,225.31 10,225.31 24,239.09 15,761.08 
Valor de inv er s ion 2,926,369.81 849,618.90 8,333.95 8,333.95 8,333.95 8,333.95 8,333.95 9,308.95 9,308.95 22,028.02 13,550.00 
IG V 353,966.59 - 916  916  916  916  916  916  916  2,211 2,211 







































8.2.4 Estados de ganancias y pérdidas. 
 
 
En el cuadro comparativo de estados de ganancias y pérdidas, podemos 
apreciar de manera general la incidencia en el incremento de los resultados ante 
la variabilidad del cronograma entre escenarios. Los resultados se dan con una 
diferencia de $ 100,067.09 en egresos totales; de este resultado podemos 
mencionar que en promedio el 15.54% está en gastos postoperativos de 
marketing y ventas, administrativos, postventa y gerencia de proyectos, 
asimismo, con un 56.20% están los costos de construcción y con un 28.5% 
gastos preoperativos y terreno. Estos porcentajes son calculados en base al 
promedio de costos y participación entre escenarios (ver Tabla 77). 
 
Los primeros indicadores comparativos de utilidad muestran después del 
cálculo de impuesto a la renta y el ajuste por el saldo del IGV (crédito fiscal), 
resultados finales a favor del escenario prepandemia sobre el postcuarentena, 
una utilidad neta a favor con $ 76,220.81, y una utilidad financiera luego de restar 
los intereses de línea banco a favor con $ 78,281.61. Asimismo, la segunda línea 
de indicadores de rentabilidad también muestra resultados a favor del escenario 
prepandemia como un ROS sobre las ventas con una diferencia de 2.07%, el 
ROI de 2.90% y el ROE sobre el capital propio de 8.18%; todo respecto al 
escenario postcuarentena. Estas diferencias terminan de demarcar la variación 
de costos adicionales, sobre todo en los egresos del proyecto. Sin embargo, 





escenarios, también ambos son rentables, tienen una utilidad sobre las ventas 
entre el 14 y 16%, sobre el capital propio entre los 55 a 63%, lo cual es favorable 
pero la incertidumbre ante una realidad postcuarentena por la coyuntura, tanto 
de salud como política, es que los cronogramas y velocidad de venta se vean 
afectadas y se extiendan por nuevas paralizaciones o contracción de la 




Cuadro de estado de resultados entre escenarios 
 
EGRESO / ESCENARIO    PARCIAL IGV PRE PANDEMIA  POST CUARENTENA 
INGRESOS UND CANT. P.U PARCIAL IGV TOTAL % 
 
TOTAL % 
Departamentos glb 1.00 $3,367,577.98 $3,367,577.98 $303,082.02 $3,670,660.00 91.5%  $3,670,660.00 91.5% 
Estacionamientos glb 1.00 $297,247.71 $297,247.71 $26,752.29 $324,000.00 8.1%  $324,000.00 8.1% 
Depositos glb 2.00 $16,146.79 $16,146.79 $1,453.21 $17,600.00 0.4%  $17,600.00 0.4% 
TOTAL VENTAS    $3,680,972.48 $331,287.52 $4,012,260.00 100%  $4,012,260.00 100% 
         
EGRESOS UND CANT. P.U PARCIAL IGV TOTAL %  TOTAL % 
Terreno    $849,618.90 $0.00 $849,618.90 27%  $849,618.90 26% 
Costo del Terreno (C.T) glb 1.00 $      809,051.49 $809,051.49 $0.00 $809,051.49 25%  $809,051.49 25% 
Alcabala (en base a UIT - 2018) glb 1.00 $ 23,900.96 $23,900.96 $0.00 $23,900.96 0.8%  $23,900.96 1% 
Gastos Notariales (0.09% C.T) glb 1.00 $ 5,339.74 $5,339.74 $0.00 $5,339.74 0.2%  $5,339.74 0% 
Comision por corretaje de terreno glb 2.00 $ 11,326.72 $11,326.72 $0.00 $11,326.72 0.4%  $11,326.72 0% 
Gastos Pre-Operativos    $89,852.27 $6,414.54 $96,266.81 3.0%  $98,402.97 3.0% 
Costo del Proyecto glb 1.00 $ 35,636.35 $35,636.35 $6,414.54 $42,050.89 1.3%  $42,050.89 1.3% 
Licencias y Permisos glb 1.00 $ 22,701.31 $22,701.31 $0.00 $ 22,701.31 0.7%  $22,701.31 0.7% 
Seguridad y cercado de terreno glb 1.00 $ 10,505.74 $10,505.74 $0.00 $10,505.74 0.3%  $10,505.74 0.3% 
Factibilidades y conexiones (Agua y Luz) glb 1.00 $ 21,008.87 $21,008.87 $0.00 $21,008.87 0.7%  $21,195.04 0.6% 
Elaboracion de Plan reanudacion y Bioseg. glb 1.00 --- --- --- --- ---  $1,950.00 0.1% 
Costo de Construcción    $1,530,669.99 $275,520.60 $1,806,190.59 56.8%  $1,822,462.58 55.6% 
Costo de Obra glb 1.00 $1,530,669.99 $1,530,669.99 $275,520.60 $1,806,190.59 57%  $1,822,462.58 56% 
Gastos Post-Operativos    $24,410.73 $0.00 $24,410.73 0.77%  $24,479.68 0.75% 
Aportes Serpar glb 1.00 $ 11,851.41 $11,851.41 $0.00 $11,851.41 0.37%  $11,851.41 0.36% 
Certificado de numeracion glb 1.00 $ 1,381.87 $1,381.87 $0.00 $1,381.87 0.04%  $1,381.87 0.04% 
Conformidad o finalizacion de Obra glb 1.00 $ 3,946.87 $3,946.87 $0.00 $3,946.87 0.1%  $3,974.45 0.12% 
Declaratoria de fabrica glb 1.00 $ 1,530.67 $1,530.67 $0.00 $1,530.67 0.0%  $1,544.46 0.05% 
Independizacion y reglamento interno glb 1.00 $ 3,061.34 $3,061.34 $0.00 $3,061.34 0.1%  $3,088.92 0.09% 
Gastos Notariales y registrales glb 1.00 $ 2,638.57 $2,638.57 $0.00 $2,638.57 0.1%  $2,638.57 0.08% 
Otros Gastos    $346,652.63 $57,129.65 $403,782.27 12.7%  $485,372.27 14.8% 
Gastos de Marketing y ventas glb 1.00 $      145,415.80 $145,415.80 $26,174.84 $171,590.64 5.4%  $213,320.34 6.5% 
Gastos Administrativos y de Oficina glb 1.00 $      129,800.00 $129,800.00 $23,364.00 $153,164.00 4.8%  $172,898.00 5.3% 
Seguros (Poliza) glb 1.00 $ 11,480.02 $11,480.02 $0.00 $11,480.02 0.4%  $11,583.45 0.4% 
Postventa glb 1.00 $ 11,557.74 $11,557.74 $2,080.39 $13,638.14 0.4%  $20,457.21 0.6% 
Gerencia de proyectos y supervision glb 1.00 $      30,613.40 $30,613.40 $5,510.41 $36,123.81 1.1%  $49,258.67 1.5% 
Impuestos Prediales y Arbitrios glb 1.00 $ 5,801.99 $5,801.99 $0.00 $5,801.99 0.2%  $5,801.99 0.2% 
Comisión Estr. y Superv. Externa Banco glb 1.00 $      11,983.67 $11,983.67 $0.00 $11,983.67 0.4%  $12,052.62 0.4% 
TOTAL INVERSION  $2,841,204.52 $339,064.79 $3,180,269.31 100%  $3,280,336.40 100% 
 
 







Indicadores de rentabilidad entre escenarios 
 
DESCRIPCION / ESCENARIO PRE PANDEMIA POST CUARENTENA 
INDICADORES TOTAL TOTAL 
UTILIDAD PURA ( ANTES DE IMPUESTOS E INTERESES) $839,767.956 $754,602.668 
IMPUESTO A LA RENTA (28%) -$235,135.03 -$211,288.747 
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $604,632.93 $543,313.921 
AJUSTE DE SALDO POR IGV (-) -$7,777.27 -$22,679.072 
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS ( UTILIDAD NETA) $596,855.66 $520,634.85 
  
  
GASTOS FINANCIEROS ( INTERESES LINEA BANCO)  -$2,060.80 
UTILIDAD NETA FINANCIERA (ACCIONISTA) $596,855.66 $518,574.05 
     
     
INDICADORES % % 
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS (ROS) 16.21% 14.14% 
RENTABILIDAD SOBRE INVERSIÓN TOTAL (ROI) 18.77% 15.87% 
RENTABILIDAD SOBRE CAPITAL PROPIO (ROE) 63.10% 54.92% 
RENTABILIDAD SOBRE CAPITAL PROPIO ANUAL (ROE ANUAL) 4.16% 3.72% 
 





8.2.5 Estructura de financiamiento entre escenarios. 
 
 
Para los esquemas de financiamiento entre escenarios, el aporte propio 
representa alrededor del 30% que corresponde al terreno y gastos pre 
operativos, las preventas las cuales estarán entre 25 al 29% y la línea de crédito 
proyectada con el banco que abarcaría hasta el 43%, lo cual dependerá mucho 
del comportamiento de las ventas luego de la preventa. 
 
La tasa de costo de la deuda del banco será de 8.5% anual para ambos 
casos. El banco no ha presentado variabilidad respecto a este indicador a pesar 





en un escenario prepandemia tenía una expectativa de un 20%, el cual es el 
histórico manejado para un proyecto de esta envergadura y para un escenario 
postcuarentena se da en un 14.5% moderado y conservador, el cual esté sujeto 





Comparativo estructura de inversión entre escenarios 
 
ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO PRE PANDEMIA  POST CUARENTENA 
INVERSIÓN PARCIAL %  PARCIAL % 
TERRENO $849,618.90 27%  $849,618.90 26% 
CONSTRUCCIÓN $1,806,190.59 57%  $1,822,462.58 56% 
GASTOS INDIRECTOS $524,459.82 16%  $608,254.92 19% 
TOTAL INVERSIÓN $3,180,269.31 100%  $3,280,336.40 100% 
      
FINANCIAMIENTO PARCIAL %  PARCIAL % 
APORTE PROPIO $945,885.71 30%  $946,071.88 29% 
LINEA DE CREDITO (teorica) $1,316,858.60 41%  $1,416,739.53 43% 
PRE - VENTAS $917,525.00 29%  $917,525.00 28% 
TOTAL INVERSIÓN $3,180,269.31 100%  $3,280,336.40 100% 
     
CALCULO TASA DE DESCUENTO O PONDERADA (WACC) ANUAL MES  ANUAL MES 
T ( Tasa de impuesto a la Renta) 28%   28%  
Rd o "Kd" (Tasa Costo de deuda financiera o TEA) 8.5% 0.68%  8.5% 0.68% 
Re o "Ke" (Tasa Costo de Capital Propio / Accionista) 19.0% 1.46%  14.5% 1.13% 
E/ D+E ( % del Capital sobre el Financiamiento total) 59%   57%  
D/ D+E ( % de Deuda sobre el Financiamiento total) 41%   43%  
  
 
WAAC - CCPP (Costo de Capital Promedio Ponderado) 13.67% 1.07%  10.88% 0.86% 




8.2.6 Flujo de caja económico y financiero. 
 
Ambos escenarios son viables y presentan márgenes importantes de 





proyectarse en el tiempo según cronogramas, presentan algunas variaciones 
dentro del comportamiento del propio flujo de caja, siendo estos flujos positivos 
los que puedan generar estabilidad en los avances con el aporte propio o 
negativos, consiguiendo un endeudamiento que tendrá que ser amortizado con 
un préstamo bancario, lo cual siempre se trata de evitar por los intereses 
financieros. 
Indicadores como el VAN y TIR que se dan por el flujo de caja presentan 
una importante variación; uno de los motivos de esta variación es el 
comportamiento de las ventas, que se puede ver en el escenario postcuarentena 
donde se tiene una cantidad importante de flujos negativos dado que se tiene 
una extensión del tiempo de ventas por una velocidad de 0.5 durante la 
construcción y 1.5 en ventas posteriores. Por el contrario, en el escenario 
prepandemia, al mantener un ritmo de ventas de 1.5 a lo largo de la construcción 
genera flujos positivos constantes con un tiempo en el cronograma más corto lo 
que marca un retorno de inversión más rápido. 
En la Grafica 125 de escenario prepandemia, los flujos positivos son más 
constantes durante la etapa de construcción a partir del mes 12 hasta el mes 20, 
en el que comienza a incrementarse los retornos de inversión, y para el mes 11 
se identifica el máximo aporte. En el Grafico 126 de escenario postcuarentena 
podemos ver algunos flujos negativos ocasionados por la venta de 0.5 





hasta el mes 26, donde se incrementan los ingresos positivos, asimismo, en el 




Flujo de caja económico – prepandemia 
 





Flujo de caja económico – postcuarentena 
 





Otros factores que influyen en los indicadores son el “Ke” o costo de 
capital de la empresa y el factor de endeudamiento “Kd”; ambos generarán 
cambios en el WACC tasa de descuento a aplicar al flujo. 
 
Antes de la pandemia, la empresa consideraba un Ke de 19%, lo cual era 
óptimo para su histórico; sin embargo, para esta reactivación postcuarentena se 
plantea un 14.50% un poco más conservador por la expectativa de ventas lentas 
durante los primeros meses de la construcción y debido a las cuarentenas y 
paralización de actividades. 
 
1. Flujos de caja económicos. 
 
 
Para los flujos económicos de los escenarios prepandemia y 
postcuarentena, hemos calculado el VANE y la TIRE tomando los supuestos 
especificados en los flujos de ingresos y de egresos (ver Tablas 81 y 82). Los 
resultados del análisis indican los siguientes datos: 
Tabla 80 
 
Indicadores flujo económico – prepandemia 
 
INDICADORES SEGÚN FLUJO ECONOMICO 
VALOR ACTUAL NETO ( VANE) $ 340,156.12 
TASA INTERNA DE RETORNO (TIRE) ANUAL 41.76% 
TASA INTERNA DE RETORNO (TIRE) MENSUAL 2.95% 
WACC   Anual 13.67% 
WACC   Mens ual 1.07% 
 





















Para ambos casos tenemos VAN positivos, por lo que hacen viable el 
proyecto y la TIR es mayor a la tasa mínima exigida por los inversitas “Ke”, por 
lo que también cumple con los requisitos de aceptación. En ambos se pueden 
ver que el WACC presenta diferencias en ambos escenarios entre 10% y 14%, 
debido a factores como el mayor aporte propio y las variantes de las tasas de 
costo del inversionista “Ke”. Esta última, como se mencionó anteriormente, 
depende de la expectativa que tenga el inversionista según la coyuntura actual 
(Tablas 80 y 81). 
Estos resultados señalan la viabilidad y rentabilidad del proyecto en estos 
escenarios, dado que los indicadores del VAN y TIR cumplen con la regla de 
decisión (VAN>0, TIR>Ke) 





• Grafica de flujo de caja acumulado prepandemia, inicia con el punto 
máximo de exposición de la deuda para el mes 10 con el inicio de la 
construcción; a partir del mes 21 se comienza a generar la utilidad y la 
devolución del aporte de capital en el mes 22 (ver Gráfico 127). 
• Grafica de flujo de caja acumulado postcuarentena, inicia con un primer 
punto máximo de exposición de la deuda para el mes 12 con el inicio de 
la construcción, a partir del mes 25 se tiene un segundo punto de deuda 
esto debido a la velocidad de ventas de 0.5 por mes; sin embargo, ya a 
partir de del mes 26 en adelante la velocidad de ventas será de 1.5 por 
mes, disminuyendo los flujos negativos para que en el mes 32 se inicie a 

































































4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 5 
M- 14 M- 15 M- 16 M- 17 M- 18 M- 19 M- 20 M- 21 M- 22 M- 23 M-24 M-25 M-26 M-27 M-28 
               
158,915 277,217 159,030 278,441 161,019 280,851 161,019 282,883 186,169 346,036 190,343 174,223 - - - 
145,793.6 254,327.4 145,898.9 255,450.5 147,724.0 257,661.7 147,724.0 259,525.4 170,797.6 317,464.4 174,626.9 159,837.8 - - - 
13,121.423 22,889.464 13,130.900 22,990.547 13,295.160 23,189.554 13,295.160 23,357.289 15,371.788 28,571.796 15,716.418 14,385.402 - - - 
158,915 277,217 159,030 278,441 161,019 280,851 161,019 282,883 186,169 346,036 190,343 174,223 - - - 
158,915 277,217 159,030 278,441 161,019 280,851 161,019 282,883 186,169 346,036 190,343 174,223    
               
165,338 165,338 165,338 165,338 201,462 169,540 176,971 88,112 26,256 19,650 10,117 8,667 11,842 11,842 - 
140,386.70 140,386.70 140,386.70 140,386.70 171,000.10 144,588.48 151,759.91 76,676.91 23,480.11 16,873.87 8,795.22 7,344.72 10,520.25 10,520.25 - 
24,951 24,951 24,951 24,951 30,462 24,951 25,211 11,435 2,776 2,776 1,322 1,322 1,322 1,322 - 
165,338.11 165,338.11 165,338.11 165,338.11 201,461.92 169,539.88 176,971.37 88,112.34 26,256.32 19,650.08 10,117.26 8,666.77 11,842.30 11,842.30 - 
               
- - - - - - - - - - - - - - - 
               
- - - - - - - - - -  - - - 235,135.03 
- 6,423.10 111,878.73 - 6,308.32 113,102.96 - 40,442.76 111,311.39 - 15,952.21 194,770.39 159,913.11 326,386.11 180,226.02 165,556.43 - 11,842.30 - 11,842.30 - 235,135.03 






















4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
M- 12 M- 13 M- 14 M- 15 M- 16 M- 17 M- 18 M- 19 M- 20 M- 21 M- 22 M- 23 M- 24 M- 25 
              
281,603 261,870 70,776 70,776 70,776 70,967 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 74,189 93,495 
258,351.5 240,248.1 64,931.9 64,931.9 64,931.9 65,107.4 66,686.8 66,686.8 66,686.8 66,686.8 66,686.8 66,686.8 68,063.0 85,775.4 
23,251.635 21,622.326 5,843.872 5,843.872 5,843.872 5,859.666 6,001.814 6,001.814 6,001.814 6,001.814 6,001.814 6,001.814 6,125.668 7,719.790 
281,603 261,870 70,776 70,776 70,776 70,967 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 74,189 93,495 
 918,672 70,776 70,776 70,776 70,967 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 74,189 93,495 
              
81,054.82 383,460.47 128,315.71 128,315.71 128,315.71 128,315.71 128,315.71 128,315.71 110,091.08 96,105.46 241,902.47 114,330.09 127,659.10 135,099.78 
70,061.66 325,206.84 108,982.47 108,982.47 108,982.47 108,982.47 108,982.47 108,982.47 93,537.87 82,332.28 205,889.06 97,776.88 108,325.86 115,506.49 
10,993 58,254 19,333 19,333 19,333 19,333 19,333 19,333 16,553 13,773 36,013 16,553 19,333 19,593 
81,054.82 383,460.47 128,315.71 128,315.71 128,315.71 128,315.71 128,315.71 128,315.71 110,091.08 96,105.46 241,902.47 114,330.09 127,659.10 135,099.78 
              
- - - - - - - - - - - -   
              
- - - - - - - - - - - -   
- 81,054.82 535,211.85 - 57,539.93 - 57,539.93 - 57,539.93 - 57,348.64 - 55,627.07 - 55,627.07 - 37,402.44 - 23,416.82 - 169,213.83 - 41,641.45 - 53,470.46 - 41,604.54 
- 1,074,693.39 - 539,481.54 - 597,021.47 - 654,561.39 - 712,101.32 - 769,449.96 - 825,077.03 - 880,704.09 - 918,106.54 - 941,523.36 - 1,110,737.19 - 1,152,378.64 - 1,205,849.10 - 1,247,453.64 
 
4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 -1 
M- 26 M- 27 M- 28 M- 29 M- 30 M- 31 M- 32 M- 33 M- 34 M- 35 M- 36 M- 37 
            
277,332 160,331 280,851 161,019 280,851 165,652 326,813 207,420 346,208 - - - 
254,432.7 147,092.2 257,661.7 147,724.0 257,661.7 151,974.4 299,828.9 190,293.4 317,622.3 - -  
22,898.940 13,238.300 23,189.554 13,295.160 23,189.554 13,677.696 26,984.597 17,126.406 28,586.011 - -  
277,332 160,331 280,851 161,019 280,851 165,652 326,813 207,420 346,208 - -  
277,332 160,331 280,851 161,019 280,851 165,652 326,813 207,420 346,208 -   
            
81,876.40 24,265.51 17,650.08 17,650.08 16,199.58 16,199.58 16,199.58 7,666.77 7,666.77 10,862.98 10,862.98 - 
70,623.19 21,794.39 15,178.96 15,178.96 13,728.46 13,728.46 13,728.46 6,497.26 6,497.26 9,693.47 9,693.47 - 
11,253 2,471 2,471 2,471 2,471 2,471 2,471 1,170 1,170 1,170 1,170 - 
81,876.40 24,265.51 17,650.08 17,650.08 16,199.58 16,199.58 16,199.58 7,666.77 7,666.77 10,862.98 10,862.98 - 
            
 - - - - - - - - - - - 
            
 - - - - - - - - - - 211,288.75 
195,455.21 136,065.02 263,201.19 143,369.08 264,651.69 149,452.52 310,613.87 199,753.04 338,541.58 - 10,862.98 - 10,862.98 - 211,288.75 
- 1,051,998.43 - 915,933.41 - 652,732.22 - 509,363.14 - 244,711.45 - 95,258.93 215,354.94 415,107.97 753,649.56 742,786.58 731,923.60 520,634.85 
Fuente:Elaboraciónpropia. 
FLUJ O DE CAJ A ECONOMICO FASES 1 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 
 MES M- 0 M- 1 M- 2 M- 3 M- 4 M- 5 M- 6 M- 7 M- 8 M- 9 M- 10 M- 11 
INGRESOS              
TOTAL INGRESOS VENTA DPTOS. 4,012,260 -    - - - - 1,000 12,496 126,459 235,243 
Valor de v enta 3,680,972 -    - - - - 917.4 11,464.5 116,017.5 215,819.6 
IGV 331,288 -    - - - - 82.569 1,031.803 10,441.578 19,423.767 
TOTAL  INGRESOS 4,012,260 -    - - - - 1,000 12,496 126,459 235,243 
FONDOS DISPONIBLES              
EGRESOS              
TOTAL EGRESOS 3,280,336.40 849,618.90 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 10,225.31 10,225.31 24,239.09 15,761.08 18,658.65 18,658.65 
Valor de inv ers ion 2,926,369.81 849,618.90 8,333.95 8,333.95 8,333.95 8,333.95 8,333.95 9,308.95 9,308.95 22,028.02 13,550.00 16,005.57 16,005.57 
IGV 353,966.59 - 916 916 916 916 916 916 916 2,211 2,211 2,653 2,653 
TOTAL EGRESOS 3,280,336.40 849,618.90 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 10,225.31 10,225.31 24,239.09 15,761.08 18,658.65 18,658.65 
IGV              
IGV x pagar al Estado - -    - - - - - - - - 
IMPUESTO A LA RENTA              
IR  -    - - - - - - - - 
FLUJ O CAJ A ECONOMICO 520,634.85 - 849,618.90 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 10,225.31 - 10,225.31 - 24,239.09 - 15,761.08 - 18,658.65 - 18,658.65 






2. Flujos de caja financieros. 
 
 
Para los flujos financieros de los escenarios prepandemia y 
postcuarentena, hemos calculado el VANF y la TIRF tomando como base el 
cálculo del flujo económico y el flujo de aporte de capital; esto nos ayudará a 
poder visualizar si el proyecto requerirá de un préstamo bancario y el 
endeudamiento. Para el caso del escenario prepandemia tenemos un VANF de 
$ 259,828.02, una Ke de 19 % y TIR de 41.76%, no se presenta un 
endeudamiento dado que el proyecto por sus preventas y velocidad de venta de 
1.5 dptos. / mes se podrá financiar, por otro lado el escenario postcuarentena 
con un VANF de $108,958.34, un Ke de 14.50% y TIR de 19.84%, a pesar de 
poder cubrir importantes gastos con los ingresos de preventas, requerirá 4 
meses de endeudamiento con un interés de $ 2,060.80 (ver Tablas 84 y 85). 
Asimismo, acorde al flujo financiero podemos estructurar el financiamiento 
del proyecto tomando en cuenta los aportes e intereses por endeudamiento (ver 
Tablas 86 y 87). 
Tabla 84 
 
Indicadores financieros escenario prepandemia 
 
INDICADORES SEGÚN FLUJO FINANCIERO ( ACCIONISTA) 
VALOR ACTUAL NETO ( VANF) $ 259,828.02 
TASA INTERNA DE RETORNO (TIRF) ANUAL 41.76% 
TASA INTERNA DE RETORNO (TIRF) MENSUAL 2.95% 
Ke Anual 19.00% 
Ke Mens ual 1.46% 
GASTOS FINANCIEROS (FLUJO CAJA DE DEUDA) $ - 
 







Indicadores financieros escenario postcuarentena 
 
INDICADORES SEGÚN FLUJO FINANCIERO ( ACCIONISTA) 
VALOR ACTUAL NETO ( VANF) $ 108,958.34 
TASA INTERNA DE RETORNO (TIRF) ANUAL 19.84% 
TASA INTERNA DE RETORNO (TIRF) MENSUAL 1.52% 
Ke Anual 14.50% 
Ke Mensual 1.13% 
GASTOS FINANCIEROS(FLUJO CAJA DE DEUDA) $ - 2,060.80 





Estructura financiera prepandemia según flujo financiero 
 
Inversion Parcial % Aporte Propio Preventas y ventas 
TERRENO $849,618.90 27% $849,618.90  
CONSTRUCCIÓN $1,806,190.59 57%  $1,806,190.59 
GASTOS INDIRECTOS $524,459.82 16% $96,266.81 $428,193.01 
Total Inversion $3,180,269.31 100% $945,885.71 $2,234,383.60 
   30% 70% 





Estructura financiera postcuarentena según flujo financiero 
 
Inversion Parcial % Aporte Propio Preventas y ventas Linea de Credito 
TERRENO $849,618.90 26% $849,618.90   
CONSTRUCCIÓN $1,825,324.79 56%  $1,651,358.18 $173,966.61 
GASTOS INDIRECTOS $608,254.92 19% $225,074.48 $383,180.44  
Total Inversion $3,283,198.62 100% $1,074,693.39 $2,034,538.62 $173,966.61 
   33% 62% 5.3% 





A continuación, se detalla el desarrollo de los flujos de caja financieros, así 




FLUJ O DE CAJ A FINANCIERO 
FASES 
MES 
1 2 2 2 2 2 3 3 3 3 4 4 
M- 0 M- 1 M- 2 M- 3 M- 4 M- 5 M- 6 M- 7 M- 8 M- 9 M- 10 M- 11 
FLUJ O CAJ A ANTES DEL FINANCIAMIENTO 



















ESCUDO FISCAL INTERESES 


























SALDO DE CAJ A 




FLUJ O CAJ A ECO NO MICO 
( - ) 
FLUJ O CAJ A DE LA DEUDA 
( = ) 








FLUJ O CAJ A ECO NO MICO 596,855.66 - 849,618.90 - 12,950.44 - 12,950.44 - 12,950.44 - 12,950.44 - 12,950.44 - 26,272.47 - 17,868.92 - 20,449.20 - 20,449.20 - 82,288.26 
FLUJ O CAJ A ECO NO MICO ACUM  - 849,618.90 - 862,569.34 - 875,519.79 - 888,470.23 - 901,420.67 - 914,371.11 - 940,643.58 - 958,512.50 - 978,961.70 - 999,410.89 - 1,081,69 
             
APO RTE DE CAPITAL ( K)             
APORTE 1,081,699.16 849,618.90 12,950.44 12,950.44 12,950.44 12,950.44 12,950.44 26,272.47 17,868.92 20,449   



















4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 5 
M- 13 M- 14 M- 15 M- 16 M- 17 M- 18 M- 19 M- 20 M- 21 M- 22 M- 23 M-24 M-25 M-26 M-27 M-28 
108,435.58 - 6,423.10 111,878.73 - 6,308.32 113,102.96 - 40,442.76 111,311.39 - 15,952.21 194,770.39 159,913.11 326,386.11 180,226.02 165,556.43 - 11,842.30 - 11,842.30 -  235,135.03 
-  438,343.47 -  444,766.57 -  332,887.84 -  339,196.16 -  226,093.20 -  266,535.96 -  155,224.58 -  171,176.79 23,593.61 183,506.71 509,892.83 690,118.85 855,675.28 843,832.98 831,990.69 596,855.66 
                
                
                
         -1,081,699 - - - - - - 
108,435.58 - 6,423.10 111,878.73 - 6,308.32 113,102.96 - 40,442.76 111,311.39 - 15,952.21 194,770.39 -  921,786.05 326,386.11 180,226.02 165,556.43 - 11,842.30 - 11,842.30 -  235,135.03 
643,355.69 636,932.59 748,811.32 742,503.00 855,605.96 815,163.19 926,474.58 910,522.37 1,105,292.76 183,506.71 509,892.83 690,118.85 855,675.28 843,832.98 831,990.69 596,855.66 
                
                
-  - - - - - - - - - - - - - - 
    - - - - - - - - - - - - 
    - - - - - - - - - - - - 
    - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - - - - 
                
108,435.58 - 6,423.10 111,878.73 - 6,308.32 113,102.96 - 40,442.76 111,311.39 - 15,952.21 194,770.39 -  921,786.05 326,386.11 180,226.02 165,556.43 - 11,842.30 - 11,842.30 -  235,135.03 
643,355.69 636,932.59 748,811.32 742,503.00 855,605.96 815,163.19 926,474.58 910,522.37 1,105,292.76 183,506.71 509,892.83 690,118.85 855,675.28 843,832.98 831,990.69 596,855.66 
                
M-13 M-14 M-15 M-16 M-17 M-18 M-19 M-20 M-21 M-22 M-23 M-24 M-25 M-26 M-27 M-28 
108,435.58 - 6,423.10 111,878.73 - 6,308.32 113,102.96 - 40,442.76 111,311.39 - 15,952.21 194,770.39 159,913.11 326,386.11 180,226.02 165,556.43 - 11,842.30 - 11,842.30 -  235,135.03 
-438,343.47 -444,766.57 -332,887.84 -339,196.16 -226,093.20 -266,535.96 -155,224.58 -171,176.79 23,593.61 183,506.71 509,892.83 690,118.85 855,675.28 843,832.98 831,990.69 596,855.66 
- - - - - - - - - - - - - - - - 
                
108,435.58 - 6,423.10 111,878.73 - 6,308.32 113,102.96 - 40,442.76 111,311.39 - 15,952.21 194,770.39 159,913.11 326,386.11 180,226.02 165,556.43 - 11,842.30 - 11,842.30 -  235,135.03 




4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
M- 12 M- 13 M- 14 M- 15 M- 16 M- 17 M- 18 M- 19 M- 20 M- 21 M- 22 
- 81,054.82 535,211.85 - 57,539.93 - 57,539.93 - 57,539.93 - 57,348.64 - 55,627.07 - 55,627.07 - 37,402.44 - 23,416.82 - 169,213.83 









































































F LUJ O DE CAJ A F INANCIERO F ASES 1 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 
 MES M- 0 M- 1 M- 2 M- 3 M- 4 M- 5 M- 6 M- 7 M- 8 M- 9 M- 10 M- 11 
F LUJ O CAJ A ECO NO MICO 520,634.85 - 849,618.90 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 10,225.31 - 10,225.31 - 24,239.09 - 15,761.08 - 18,658.65 - 18,658.65 
F LUJ O CAJ A ECO NO MICO ACUM  - 849,618.90 - 858,869.22 - 868,119.53 - 877,369.85 - 886,620.16 - 895,870.48 - 906,095.79 - 916,321.11 - 940,560.20 - 956,321.28 - 974,979.92 - 993,638.57 
APO RT E DE CAPIT AL ( K)              
APORTE 1,074,693.39 849,618.90 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 10,225.31 10,225.31 24,239.09 15,761.08 18,658.65 18,658.65 
( - )DEVOLUCION APORTE - 1,074,693.39  - - - - - - - - - - - 
F LUJ O CAJ A ANT ES DEL F INANCIAMIENT O BANCO 520,634.85 - - - - - - - - - - - - 
F LUJ O CAJ A ANT ES DEL F INANC. ACUM  - - - - - - - - - - - - 
F LUJ O CAJ A DE LA DEUDA              
PRESTAMOS 173,966.61 - - - - - - - - - - - - 
AMORTIZACION PRESTAMOS - 173,966.61 - - - - - - - - - - - - 
INTERESES - 2,862.22 - - - - - - - - - - - - 
ESCUDO FISCAL INTERESES 801.42 - - - - - - - - - - - - 
FLUJO FINANCIAMIENTO PRESTAMO BANCO - 2,060.80 - - - - - - - - - - - - 
              
SALDO DE CAJ A 518,574.05             
SALDO DE CAJ A ACUM.              
              
  M-0 M-1 M-2 M-3 M-4 M-5 M-6 M-7 M-8 M-9 M-10 M-11 
F LUJ O CAJ A ECO NO MICO 520,634.85 - 849,618.90 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 10,225.31 - 10,225.31 - 24,239.09 - 15,761.08 - 18,658.65 - 18,658.65 
( - )  -849,618.90 -858,869.22 -868,119.53 -877,369.85 -886,620.16 -895,870.48 -906,095.79 -916,321.11 -940,560.20 -956,321.28 -974,979.92 -993,638.57 
F LUJ O CAJ A DE LA DEUDA - 2,060.80 - - - - - - - - - - - - 
( = )              
F LUJ O DE CAJ A F INANCIERO ( ac c ionis ta) 518,574.05 - 849,618.90 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 10,225.31 - 10,225.31 - 24,239.09 - 15,761.08 - 18,658.65 - 18,658.65 
















 535,211.85 - 57,539.93 - 57,539.93 - 57,539.93 
535,211.85 477,671.92 420,132.00 362,59 
    
M-12 M-13 M-14 M-15  
- 81,054.82 535,211.85 - 57,539.93   
-1,074,693.39 -539,481.54 -59   
- -    
     
- 81,054.     
266 
 
4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 
M- 26 M- 27 M- 28 M- 29 M- 30 M- 31 M- 32 M- 33 M- 34 
195, 455. 21 136, 065. 02 263, 201. 19 143, 369. 08 264, 651. 69 149, 452. 52 310, 613. 87 199, 753. 04 338, 541. 58 
- 1, 051, 998. 43 - 915, 933. 41 - 652, 732. 22 - 509, 363. 14 - 244, 711. 45 - 95, 258. 93 215, 354. 94 415, 107. 97 753, 649. 56 
M- 35 
- 10, 862. 98 
742, 786. 58 
M- 36 
- 10, 862. 
- 
195, 455. 21 
22, 694. 96 
- 
136, 065. 02 
158, 759. 98 
- 
263, 201. 19 
421, 961. 17 
- 
143, 369. 08 
565, 330. 25 
- 
264, 651. 69 
829, 981. 94 
- 
149, 452. 52 
979, 434. 46 
- 
310, 613. 87 
1, 290, 048. 33 
-1,074,693 
- 874, 940. 35 




- 173, 966. 61 
- 1, 186. 71 
332. 28 


























195, 455. 21 
-1,051,998.43 
- 174, 821. 05 
M-27 





















20, 634. 17 136, 065. 02 263, 201. 19 143, 369. 08 2 













8.3 Evaluación económica y financiera según velocidad de ventas. 
 
Recordemos que inicialmente hemos realizado una primera evaluación en 
instancias prepandemia con una velocidad de 1.5 departamentos por mes; sin 
embargo, esta coyuntura aún vigente de pandemia nos hizo replantear las 
proyecciones con una velocidad postcuarentena de 0.5 departamento / mes en 
la etapa de construcción y 1.5 departamentos/mes tres meses antes de 
culminada esta etapa. Según esto, es necesario una segunda evaluación con 
dos escenarios más uno menos favorable y otro optimista; esto va de la mano 
con velocidades encontradas en nuestra competencia y más aún nos permita 
conocer cómo enfrentar estas situaciones y qué medidas tomar. 
 
• Primer escenario pesimista considera 0.5 departamentos por mes en la 
etapa de construcción más 5 meses posteriores seguidamente un 
departamento por mes en adelante. 
• Segundo escenario optimista considera 0.5 departamentos por mes en la 
etapa de construcción y dos meses antes de culminar la mencionada se 
considera dos departamentos por mes en adelante. 
 





• Para este caso sería un escenario pesimista debido a que asume que 





departamento en adelante, generando 44 meses para el desarrollo del 
proyecto en general con cuatro meses preventa y 30 meses de venta (ver 
Tabla 94). 
• El análisis en este caso genera que algunos egresos aumenten en monto 
respecto al escenario normal, siendo este total de $ 3,410,799.09; entre 
estos aumentos están los gastos de marketing, ventas, administrativos y 
postventa (ver Tabla 90). 
• El TIR y VAN económico resultan es de 12.42% y $ 38,999.68 
 
• El TIR y VAN financiero resultan es de 12.56% y $ -59,648.01 
 
Según los resultados del cuadro de ganancias y pérdidas podemos 
mostrar el cálculo diferencial del IGV, siendo un saldo negativo por lo que será 
un crédito fiscal, este será descontado como ajuste de la utilidad después de 







Cuadro de estados de resultados escenario pesimista 
 
INGRESOS UND CANT. P.U PARCIAL IGV TOTAL % 
Departamentos glb 1.00 $3,367,577.98 $3,367,577.98 $303,082.02 $3,670,660.00 91.5% 
Estacionamientos glb 1.00 $297,247.71 $297,247.71 $26,752.29 $324,000.00 8.1% 
Depositos glb 2.00 $16,146.79 $16,146.79 $1,453.21 $17,600.00 0.4% 
Total Ventas    $3,680,972.48 $331,287.52 $4,012,260.00 100% 
        
EGRESOS UND CANT. P.U PARCIAL IGV TOTAL % 
Terreno    $849,618.90 $0.00 $849,618.90 24.9% 
Costo del Terreno (C.T) glb 1.00 $ 809,051.49 $809,051.49 $0.00 $809,051.49 23.7% 
Alcabala (en base a UIT - 2018) glb 1.00 $ 23,900.96 $23,900.96 $0.00 $23,900.96 0.7% 
Gastos Notariales (0.09% C.T) glb 1.00 $ 5,339.74 $5,339.74 $0.00 $5,339.74 0.2% 
Comision por corretaje de terreno glb 1.00 $ 11,326.72 $11,326.72 $0.00 $11,326.72  
Gastos Pre-Operativos    $91,988.43 $6,414.54 $98,402.97 2.9% 
Costo del Proyecto glb 1.00 $ 35,636.35 $35,636.35 $6,414.54 $42,050.89 1.2% 
Licencias y Permisos glb 1.00 $ 22,701.31 $22,701.31 $0.00 $ 22,701.31 0.7% 
Seguridad y cercado de terreno glb 1.00 $ 12,455.74 $12,455.74 $0.00 $12,455.74 0.4% 
Factibilidades y conexiones (Agua y Energi glb 1.00 $ 21,195.04 $21,195.04 $0.00 $21,195.04 0.6% 
Acondicionamiento Zonas de Control y desi glb 0.01 $15,000.00 $0.00 $0.00 $0.00 0.0% 
Costo de Construcción    $1,544,459.81 $278,002.77 $1,822,462.58 53.4% 
Costo de Obra glb 1.00 $1,544,459.81 $1,544,459.81 $278,002.77 $1,822,462.58 53% 
Gastos Post-Operativos    $24,479.68 $0.00 $24,479.68 0.72% 
Aportes Serpar glb 1.00 $ 11,851.41 $11,851.41 $0.00 $11,851.41 0.35% 
Certificado de numeracion glb 1.00 $ 1,381.87 $1,381.87 $0.00 $1,381.87 0.04% 
Conformidad o finalizacion de Obra glb 1.00 $ 3,974.45 $3,974.45 $0.00 $3,974.45 0.1% 
Declaratoria de fabrica glb 1.00 $ 1,544.46 $1,544.46 $0.00 $1,544.46 0.0% 
Independizacion y reglamento interno glb 1.00 $ 3,088.92 $3,088.92 $0.00 $3,088.92 0.1% 
Gastos Notariales y registrales glb 1.00 $ 2,638.57 $2,638.57 $0.00 $2,638.57 0.1% 
Otros Gastos    $526,384.58 $89,450.37 $615,834.96 18.1% 
Gastos de Marketing y ventas glb 1.00 $ 245,860.73 $245,860.73 $44,254.93 $290,115.66 8.5% 
Gastos Administrativos y de Oficina Centra glb 1.00 $ 181,891.53 $181,891.53 $32,740.47 $214,632.00 6.3% 
Seguros (Poliza) glb 1.00 $ 11,583.45 $11,583.45 $0.00 $11,583.45 0.3% 
Postventa glb 1.00 $ 27,449.64 $27,449.64 $4,940.94 $32,390.58 0.9% 
Gerencia de proyectos y supervision glb 1.00 $ 41,744.64 $41,744.64 $7,514.03 $49,258.67 1.4% 
Impuestos Prediales y Arbitrios glb 1.00 $ 5,801.99 $5,801.99 $0.00 $5,801.99 0.2% 
Comisión Estructuración y Superv. Externa glb 1.00 $ 12,052.62 $12,052.62 $0.00 $12,052.62 0.4% 
Total inversión  $3,036,931.41 $373,867.68 $3,410,799.09 100% 
 













Diferencial de IGV según ingresos y egresos 
 
 





• Resulta un impuesto a la renta (28%) de $180,331.50. 
 
• El ROS será de 11.44%, el ROI de 12.35% y el ROE de 44.42% (ver Tabla 
92). 
• Los indicadores según flujos de caja financiero presentan resultados 
negativos y un gasto financiero alto respecto al esquema normal (ver 
Tabla 93). 
• En el flujo de caja financiero podemos mostrar el máximo de aporte de 
capital con $ 1,073,352.76, el inicio de la construcción con el ingreso de 
preventas por $ 535,089.97 y un máximo endeudamiento de $ 205,595.22 







Cálculo de utilidad neta económica y financiera 
 
CALCULO DE UTILIDAD TOTAL 
UTILIDAD PURA ( ANTES DE IMPUESTOS E INTERESES) $644,041.07 
IMPUESTO A LA RENTA (28%) -$180,331.50 
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $463,709.57 
AJUSTE DE SALDO POR IGV (-) -$42,580.16 
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS ( UTILIDAD NETA) $421,129.41 
   
GASTOS FINANCIEROS ( INTERESES LINEA BANCO) -$4,786.68 
UTILIDAD NETA FINANCIERA (ACCIONISTA) $416,342.72 
   
CALCULO DE RENTABILIDAD ( SOBRE UTILIDAD NETA) % 
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS (ROS) 11.44% 
RENTABILIDAD SOBRE INVERSIÓN TOTAL (ROI) 12.35% 
RENTABILIDAD SOBRE CAPITAL PROPIO (ROE) 44.42% 
RENTABILIDAD SOBRE CAPITAL PROPIO ANUAL (ROE ANUAL) 3.11% 






Indicadores según flujo económico y financiero 
 
INDICADORES SEGÚN FLUJO ECONOMICO 
VALOR ACTUAL NETO ( VANE) $ 38 ,999 .68 
TASA INTERNA DE RETORNO (TIRE) ANUAL 12 .42 % 
TASA INTERNA DE RETORNO (TIRE) MENSUAL 0 .98 % 
WACC Anual 11 .05 % 
WACC Mens ual 0 .88 % 
  
INDICADORES SEGÚN FLUJO FINANCIERO ( ACCIONISTA) 
VALOR ACTUAL NETO ( VANF) $ -59 ,648 .01 
TASA INTERNA DE RETORNO (TIRF) ANUAL 12 .56 % 
TASA INTERNA DE RETORNO (TIRF) MENSUAL 0 .99 % 
Ke Anual 15 .00 % 
Ke Mens ual 1 .17 % 
GASTOS FINANCIEROS (FLUJO CADA DE DEUDA) $ -4 ,786 .68 







En el gráfico 129 se puede apreciar el máximo de inversión en el mes 12, el punto máximo de endeudamiento en el 
mes 26, a partir de este mes comienzan los flujos positivos disminuyendo los gastos, incluso en el mes 32 se empezará con 
un dpto./mes ayudando con los ingresos a cerrar el periodo de amortizaciones; asimismo la recuperación de inversión 
comenzará a partir del mes 40, al siguiente mes 41 se programa la cancelación del aporte propio. 
Gráfico 129 
 
Flujo de caja acumulado pesimista periodo de endeudamiento y recuperación 
 






 Vel. Ventas 0.50    Pr ec io de Venta 1,750.00   I. PREVENT A   F . PREVENT A     
G ANT T - VELO CIDAD VENT A  DPT O S. ( UND) F ASES 1 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 4 4 4 4 
 MESES M- 0 M- 1 M- 2 M- 3 M- 4 M- 5 M- 6 M- 7 M- 8 M- 9 M- 10 M- 11 M- 12 M- 13 M- 14 M- 15 
PRE - VENTA 7         1 2 2 2     
VENTA 20             0.50 0.50 0.50 0.50 
T O T AL UNIDADES EN VENT A ( und) 27 -    - - - - 1.00 2.00 2.00 2.00 0.50 0.50 0.50 0.50 
G ANT T - O PERACIO NAL                  
DEPARTAMENTOS $ 3,670,660.00         105175.000 210350.000 259000.000 259000.000 64750.000 64750.000 64750.000 64750.000 
ESTACIONAMIENTOS $ 263,602.96         9283.535 18567.070 22861.284 22861.284 5715.321 5715.321 5715.321 5715.321 
DEPOSITOS $ 14,319.17         504.291 1008.582 1241.848 1241.848 310.462 310.462 310.462 310.462 
T O T AL DE ING RESO S $ 4,012,260.00         $ 114,962.826 $ 229,925.651 $ 283,103.131 $ 283,103.131 $ 70,775.783 $ 70,775.783 $ 70,775.783 $ 70,775.783 
G ANT T - DE CO BRANZ AS BANCO ( $) F ASES 1 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 4 4 4 4 
 MESES M- 0 M- 1 M- 2 M- 3 M- 4 M- 5 M- 6 M- 7 M- 8 M- 9 M- 10 M- 11 M- 12 M- 13 M- 14 M- 15 
DEPART AMENT O S                  
Separación ( $ 1.000) $ 27,000         1,000 2,000 2,000 2,000 500 500 500 500 
Cuota Inicial (10% C.D - Cuota I. ) $ 374,226          10,496 20,993 26,310 26,310 6,578 6,578 6,578 
Desembolso Credito Hipot. (90% C.D) $ 3,611,034           103,467 206,933 254,793 254,793 63,698 63,698 
T O T AL VENT A DE DEPART AMENT O S 4,012,260 -    - - - - $ 1,000.00 $ 12,496.28 $ 126,459.11 $ 235,243.40 $ 281,603.13 $ 261,870.40 $ 70,775.78 $ 70,775.78 
 
               
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 
M- 16 M- 17 M- 18 M- 19 M- 20 M- 21 M- 22 M- 23 M- 24 M- 25 M- 26 M- 27 M- 28 M- 29 M- 30 
               
0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 
0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 
               
66500.000 66500.000 66500.000 66500.000 66500.000 66500.000 66500.000 66500.000 66500.000 66500.000 66500.000 66500.000 67025.000 67025.000 67375.000 
5869.789 5869.789 5869.789 5869.789 5869.789 5869.789 5869.789 5869.789 5869.789 5869.789 5869.789 5869.789 5916.130 5916.130 5947.023 
318.853 318.853 318.853 318.853 318.853 318.853 318.853 318.853 318.853 318.853 318.853 318.853 321.370 321.370 323.048 
$  72,688.642 $  72,688.642 $  72,688.642 $  72,688.642 $  72,688.642 $  72,688.642 $  72,688.642 $  72,688.642 $  72,688.642 $  72,688.642 $  72,688.642 $  72,688.642 $  73,262.500 $  73,262.500 $  73,645.071 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 
M- 16 M- 17 M- 18 M- 19 M- 20 M- 21 M- 22 M- 23 M- 24 M- 25 M- 26 M- 27 M- 28 M- 29 M- 30 
               
500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 
6,578 6,769 6,769 6,769 6,769 6,769 6,769 6,769 6,769 6,769 6,769 6,769 6,769 6,826 6,826 
63,698 63,698 65,420 65,420 65,420 65,420 65,420 65,420 65,420 65,420 65,420 65,420 65,420 65,420 65,936 
$  70,775.78 $  70,967.07 $  72,688.64 $  72,688.64 $  72,688.64 $  72,688.64 $  72,688.64 $  72,688.64 $  72,688.64 $  72,688.64 $  72,688.64 $  72,688.64 $  72,688.64 $  72,746.03 $  73,262.50 
 
              
3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 -1 
M- 31 M- 32 M- 33 M- 34 M- 35 M- 36 M- 37 M- 38 M- 39 M- 40 M- 41 M- 42 M- 43 M- 44 
              
0.50 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00    
0. 50 1. 00 1. 00 1. 00 1. 00 1. 00 1. 00 1. 00 1. 00 1. 00 1. 00    
              
67375.000 134750.000 134750.000 134750.000 134750.000 134750.000 153335.000 158550.000 173775.000 174825.000 177100.000    
5947.023 11894.046 11894.046 11894.046 11894.046 11894.046 13534.498 13994.813 15338.686 15431.367 15632.175    
323.048 646.096 646.096 646.096 646.096 646.096 735.207 760.212 833.213 838.247 849.155    
$  73, 645. 071 $  147, 290. 143 $  147, 290. 143 $  147, 290. 143 $  147, 290. 143 $  147, 290. 143 $  167, 604. 705 $  173, 305. 025 $  189, 946. 898 $  191, 094. 614 $  193, 581. 330    
3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 -1 
M- 31 M- 32 M- 33 M- 34 M- 35 M- 36 M- 37 M- 38 M- 39 M- 40 M- 41 M- 42 M- 43 M- 44 
              
500 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000    
6,865 6,865 13,729 $ 13,729.01 $ 13,729.01 $ 13,729.01 $ 13,729.01 $ 15,760.47 $ 16,330.50 $ 17,994.69 $ 18,109.46 $ 18,358.13   
65,936 66,281 66,281 132,561 132,561 132,561 132,561 132,561 150,844 155,975 170,952 171,985 174,223  








F LUJ O S ECO NO MICO - F INANCIERO F ASES 1 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 4 4 4 4 
 MES M- 0 M- 1 M- 2 M- 3 M- 4 M- 5 M- 6 M- 7 M- 8 M- 9 M- 10 M- 11 M- 12 M- 13 M- 14 M- 15 
INGRESOS 
                 
TOTAL INGRESOS VENTA DPTOS. 3,457,632 -    - - - - 1,000 12,496 126,459 235,243 281,603 261,870 70,776 70,776 
Valor de v enta 3,680,972 -    - - - - 917.4 11,464.5 116,017.5 215,819.6 258,351.5 240,248.1 64,931.9 64,931.9 
IG V 331,288 -    - - - - 82.569 1,031.803 10,441.578 19,423.767 23,251.635 21,622.326 5,843.872 5,843.872 
T O T AL ING RESO S 4,012,260 -    - - - - 1,000 12,496 126,459 235,243 281,603 261,870 70,776 70,776 
F O NDO S DISPO NIBLES               918,672 70,776 70,776 
EGRESOS 
                 
TOTAL EGRESOS 3,410,799.09 849,618.90 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 24,360.97 15,882.95 18,780.52 18,780.52 81,176.70 383,582.35 128,437.58 128,437.58 
Valor de inv er s ion 3,036,931.41 849,618.90 8,333.95 8,333.95 8,333.95 8,333.95 8,333.95 8,333.95 8,333.95 22,149.89 13,671.88 16,127.45 16,127.45 70,183.54 325,328.72 109,104.34 109,104.34 
IG V 373,867.68 - 916 916 916 916 916 916 916 2,211 2,211 2,653 2,653 10,993 58,254 19,333 19,333 
T O T AL EG RESO S 3,410,799.09 849,618.90 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 24,360.97 15,882.95 18,780.52 18,780.52 81,176.70 383,582.35 128,437.58 128,437.58 
F LUJ O CAJ A ECO NO MICO 421,129.41 - 849,618.90 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 24,360.97 - 15,882.95 - 18,780.52 - 18,780.52 - 81,176.70 535,089.97 - 57,661.80 - 57,661.80 
F LUJ O CAJ A ECO NO MICO ACUM  - 849,618.90 - 858,869.22 - 868,119.53 - 877,369.85 - 886,620.16 - 895,870.48 - 905,120.79 - 914,371.11 - 938,732.07 - 954,615.03 - 973,395.55 - 992,176.07 - 1,073,352.76 - 538,262.79 - 595,924.59 - 653,586.39 
APO RT E DE CAPIT AL ( K)                  
APORTE 1,073,352.76 849,618.90 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 24,360.97 15,882.95 18,780.52 18,780.52 81,176.70    
( - )DEVOLUCION APORTE - 1,073,352.76     - - - - - - - - - - - - 
F LUJ O CAJ A ANT ES DEL F INANCIAMIENT O 421,129.41 - - - - - - - - - - - - - 535,089.97 - 57,661.80 - 57,661.80 
F LUJ O CAJ A ANT ES DEL F INANC. ACUM  - - - - - - - - - - - - - 535,089.97 477,428.17 419,766.37 
F LUJ O CAJ A DE LA DEUDA                  
PRESTAMOS 207,798.91 - - - - - - - - - - - - - - - - 
AMORTIZACION PRESTAMOS - 207,798.91 - - - - - - - - - - - - - - - - 
INTERESES - 6,648.17 - - - - - - - - - - - - - - - - 
ESCUDO FISCAL INTERESES 1,861.49 - - - - - - - - - - - - - - - - 
F LUJ O CAJ A DE LA DEUDA - 4,786.68 - - - - - - - - - - - - - - - - 
SALDO DE CAJ A 416,342.72 - - - - - - - - - - - - - 535,089.97 - 57,661.80 - 57,661.80 
































  M-0 M-1 M-2 M-3 M-4 M-5 M-6 M-7 M-8 M-9 M-10 M-11 M-12 M-13 M-14 M-15 
F LUJ O CAJ A ECO NO MICO 421,129.41 - 849,618.90 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 24,360.97 - 15,882.95 - 18,780.52 - 18,780.52 - 81,176.70 535,089.97 - 57,661.80 - 57,661.80 
( - )  -849,618.90 -858,869.22 -868,119.53 -877,369.85 -886,620.16 -895,870.48 -905,120.79 -914,371.11 -938,732.07 -954,615.03 -973,395.55 -992,176.07 -1,073,352.76 -538,262.79 -595,924.59 -653,586.39 
F LUJ O CAJ A DE LA DEUDA - 4,786.68 - - - - - - - - - - - - - - - - 
( = )                  
F LUJ O DE CAJ A F INANCIERO ( ac c ionis ta) 416,342.72 - 849,618.90 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 24,360.97 - 15,882.95 - 18,780.52 - 18,780.52 - 81,176.70 535,089.97 - 57,661.80 - 57,661.80 
F LUJ O DE CAJ A F INANCIERO ACUM.  -849,618.90 -858,869.22 -868,119.53 -877,369.85 -886,620.16 -895,870.48 -905,120.79 -914,371.11 -938,732.07 -954,615.03 -973,395.55 -992,176.07 -1,073,352.76 -538,262.79 -595,924.59 -653,586.39 
 
M-16 M-17 M-18 M-19 M-20 M-21 M-22 M-23 M-24 M-25 M-26 M-27 M-28 M-29 M-30 M-31 M-32 M-33 
- 57,661.80 - 57,470.52 - 55,748.94 - 55,748.94 - 37,524.32 - 23,538.70 - 169,335.70 - 41,763.32 - 54,970.46 - 62,411.14 - 9,187.76 48,423.13 55,038.56 55,095.95 57,062.92 57,101.18 57,945.49 64,810.00 
-711,248.20 -768,718.71 -824,467.65 -880,216.59 -917,740.91 -941,279.61 -1,110,615.31 -1,152,378.64 -1,207,349.10 -1,269,760.23 -1,278,947.99 -1,230,524.86 -1,175,486.29 -1,120,390.34 -1,063,327.43 -1,006,226.25 -948,280.76 -883,470.76 
- - - - - - 37,262.55 41,763.32 54,970.46 62,411.14 9,187.76 - 48,423.13 - 55,038.56 - 55,095.95 - 51,824.27 - - - 
                  
- 57,661.80 - 57,470.52 - 55,748.94 - 55,748.94 - 37,524.32 - 23,538.70 - 132,073.15 - - - - - - - 5,238.65 57,101.18 57,945.49 64,810.00 
-711,248.20 -768,718.71 -824,467.65 -880,216.59 -917,740.91 -941,279.61 -1,073,352.76 -1,073,352.76 -1,073,352.76 -1,073,352.76 -1,073,352.76 -1,073,352.76 -1,073,352.76 -1,073,352.76 -1,068,114.11 -1,011,012.93 -953,067.44 -888,257.45 
 
M-34 M-35 M-36 M-37 M-38 M-39 M-40 M-41 M-42 M-43 M-44 
131,090.56 131,090.56 131,090.56 131,090.56 133,122.02 151,975.16 158,769.63 173,862.09 179,480.31 163,360.22 - 180,331.50 
-752,380.20 -621,289.64 -490,199.07 -359,108.51 -225,986.49 -74,011.34 84,758.29 258,620.38 438,100.69 601,460.91 421,129.41 
- - - - - - - -   - 
           
131,090.56 131,090.56 131,090.56 131,090.56 133,122.02 151,975.16 158,769.63 173,862.09 179,480.31 163,360.22 - 180,331.50 











Para este caso sería un escenario Optimista debido a que asume que tres meses 
antes de culminar la construcción se venderán dos departamentos en adelante, 
generando 34 meses para el desarrollo del proyecto en general con cuatro 
meses preventa y 19 meses de venta (ver Tabla 101). 
 
• El análisis en este caso genera que algunos egresos disminuyen en 
monto, siendo este total de $ 3,231,737.66, entre esta disminución están 
los gastos de marketing y ventas, administrativos y postventa (ver Tabla 
97). 
• El TIR y VAN económico resultan es de 21.83% y $230,285.42. 
 
• El TIR y VAN financiero resultan es de 22.02% y $ 148,908.94. 
 
Según los resultados del cuadro de ganancias y pérdidas podemos mostrar el 
cálculo diferencial del IGV, siendo un saldo negativo por lo que será un crédito 


































   Independizacion y reglamento interno  
Gastos Notariales y registrales 
Otros Gastos 
Gastos de Marketing y ventas 
Gastos Administrativos y de Ofi 
Seguros (Poliza) 
Postventa 
   Gerencia de pro 







Cuadro de estado de resultados escenario optimista 
 
INGRESOS UND CANT. P.U PARCIAL IGV TOTAL % 
Departamentos glb 1.00 $3,367,577.98 $3,367,577.98 $303,082.02 $3,670,660.00 91 
Estacionamientos glb 1.00 $297,247.71 $297,247.71 $26,752.29 $324,000.00  
Depositos glb 2.00 $16,146.79 $16,146.79 $1,453.21 $17,60  
Total Ventas    $3,680,972.48 $331,287.52 $4,01  
 
EGRESOS UND CANT. P.U PARCIAL IGV  
Terreno    $849,618.90  
 
$0.00 
Costo del Terreno (C.T) glb 1.00 $ 809,051.49 $809,051.49   
Alcabala (en base a UIT - 2018) glb 1.00 $ 23,900.96 $23,900.96   
Gastos Notariales (0.09% C.T) glb 1.00 $ 5,339.74 $5,339.74   
Comision por corretaje de terreno glb 1.00 $ 11,326.72 $11,326.7   
Gastos Pre-Operativos    $91,   
Costo del Proyecto glb 1.00 $ 35,636.35    
Licencias y Permisos glb 1.00 $ 22,701.31    
Seguridad y cercado de terreno glb 1.00 $ 12,455.74    
Factibilidades y conexiones (Agua y Energia Eléctrica) glb 1.00 $ 21,195.04    
Costo de Construcción       
Costo de Obra glb 1.00 $1,5    
Gastos Post-Operativos       
Aportes Serpar glb 1.00     
Certificado de numeracion glb 1     
Conformidad o finalizacion de Obra glb      













• Resulta un impuesto a la renta (28%) de $222, 820.65 
 
• El ROS será de 15.15%, el ROI de 17.26% y el ROE de 58.83% (ver Tabla 
99). 
• Los indicadores según flujos de caja financiero presentan resultados muy 
favorables respecto a los escenarios pesimista y normal incluso se reduce 





• En el flujo de caja financiero podemos mostrar el máximo de aporte de 
capital con $ 1,073,352.76, el inicio de la construcción con el ingreso de 
preventas por $ 535,089.97 y un máximo endeudamiento de $173,100.88, 




Cuadro diferencial de IGV según ingresos y egresos 
 
RESULTADO PARCIAL IGV TOTAL 
INGRESOS $3,680,972.48 $331,287.52 $4,012,260.00 
EGRESOS $2,885,184.43 $346,553.23 $3,231,737.66 
DIFERENCIAL DE IGV $795,788.04 (15265.70442) $780,522.34 





Cálculo de utilidad neta económica y financiera 
 
CALCULO DE UTILIDAD TOTAL 
UTILIDAD PURA ( ANTES DE IMPUESTOS E INTERESES) $795,788.04 
IMPUESTO A LA RENTA (28%) -$222,820.65 
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $572,967.39 
AJUSTE DE SALDO POR IGV (-) -$15,265.70 
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS ( UTILIDAD NETA) $557,701.69 
  
GASTOS FINANCIEROS ( INTERESES LINEA BANCO) -$2,081.81 
UTILIDAD NETA FINANCIERA (ACCIONISTA) $555,619.88 
  
CALCULO DE RENTABILIDAD ( SOBRE UTILIDAD NETA) % 
 RENTABILIDAD SOBRE VENTAS (ROS)  15.15% 
RENTABILIDAD SOBRE INVERSIÓN TOTAL (ROI) 17.26% 
RENTABILIDAD SOBRE CAPITAL PROPIO (ROE) 58.83% 
RENTABILIDAD SOBRE CAPITAL PROPIO ANUAL (ROE ANUAL) 3.93% 
 
Fuente: Elaboración propia. 
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INDICADORES SEGÚN FLUJO ECONOMICO 
VALOR ACTUAL NETO ( VANE) 
TASA INTERNA DE RETORNO (TIRE) ANUAL 
TASA INTERNA DE RETORNO (TIRE) MENSUAL 
WACC Anual 
WACC Mensual 
$ 230 , 
INDICADORES SEGÚN FLU 
  VALOR ACTUAL 






Indicadores según flujo económico y financiero 
 
 







En el gráfico 130 se puede apreciar el máximo de inversión en el mes 12, el punto máximo de endeudamiento en el 
mes 25, a partir de este mes comienzan los flujos positivos debido a que se venderán dos dptos./mes, estos serán para ir 
amortizando los gastos, asimismo, la recuperación de inversión comenzará a partir del mes 30, al siguiente mes 31 debido 




Flujo de caja acumulado optimista periodo de endeudamiento y recuperación 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
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F .  PREVENT A 























M- 11 M- 12 M- 13 M- 14 M- 15 M- 16 M- 17 M- 18 M- 19 M- 20 M- 21 M- 22 
2               
 0.50 0.50 0.50  0.50 0.50 0.50  0.50 0.50 0.50  0.50 0.50 
2 0. 50 0. 50 0. 50  0. 50 0. 50 0. 50  0. 50 0. 50 0. 50  0. 50 0. 50 
               
$  259, 000 64, 750 64, 750 64, 750 
 
64, 750 66, 500 66, 500 
 
66, 500 66, 500 66, 500 
 
66, 500 66, 500 
22, 861 5, 715 5, 715 5, 715  5, 715 5, 870 5, 870  5, 870 5, 870 5, 870  5, 870 5, 870 
1, 242 310  310  310   310  319  319   319  319  319   319  319  
283, 103 70, 776 70, 776 70, 776  70, 776 72, 689 72, 689  72, 689 72, 689 72, 689  72, 689 72, 689 
3 4 4 4  4 4 4  4 4 4  4 4 
M- 11 M- 12 M- 13 M- 14 M- 15  M- 16 M- 17 M- 18  M- 19 M- 20 M- 21  M- 22 
               
2,000  500 500  500   500  500  500  500  500  500 500 500 
26,310.31  26,310.31 6,577.58  6,577.58   6,577.58  6,577.58  6,768.86  6,768.86  6,768.86  6,768.86 6,768.86 6,768.86 
206,933  254,793 254,793  63,698   63,698  63,698  63,698  65,420  65,420  65,420 65,420 65,420 
235, 243  281, 603 261, 870  70, 776   70, 776  70, 776  70, 967  72, 689  72, 689  72, 689 72, 689 72, 689 
                     
4  4 4  4  3  3 3  3 3  3 3  -1    
M- 23 M- 24 M- 25 M- 26  M- 27  M- 28  M- 29 M- 30  M- 31 M- 32 M- 33  M- 34     
                     
0.50 2 2 2 2 2 2 2 -   -  -  -  
0.5 2 2 2 2 2 2.0 2.0 -   -  -  -  
                 
66,500 266,000 268,800 269,500 269,500 288,085 332,325 351,925 
         
5,870 23,479 23,726 23,788 23,788 25,429 29,333 31,064          
319 1,275 1,289 1,292 1,292 1,381 1,593 1,687          
72,689 290,755 293,815 294,580 294,580 314,895 363,252 384,676          
4 4 4 4 3 3 3 3    3  3  -1  
M- 23 M- 24 M- 25 M- 26 M- 27 M- 28 M- 29 M- 30 M- 31  M- 32  M- 33  M- 34   





























































FLUJ O   ECO NO MICO   Y  FINANCIERO FASES 1 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 
 MES M- 0 M- 1 M- 2 M- 3 M- 4 M- 5 M- 6 M- 7 M- 8 M- 9 M- 10 
INGRESOS             
TOTAL INGRESOS VENTA DPTOS. 4,012,260 -    - - - - 1,000 12,496 126,459 
Valor  de  v enta 3,680,972 -    - - - - 917.4 11,464.5 116,017.5 
IG V 331,288 -    - - - - 82.569 1,031.803 10,441.578 
TO TAL  ING RESO S 4,012,260 -    - - - - 1,000 12,496 126,459 
FO NDO S   DISPO NIBLES             
EGRESOS             
TOTAL EGRESOS 3,231,737.66 849,618.90 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 24,360.97 15,882.95 18,780.52 
Valor  de  inv er s ion 2,885,184.43 849,618.90 8,333.95 8,333.95 8,333.95 8,333.95 8,333.95 8,333.95 8,333.95 22,149.89 13,671.88 16,127.45 
IG V 346,553.23 - 916 916 916 916 916 916 916 2,211 2,211 2,653 
TO TAL  EG RESO S 3,231,737.66 849,618.90 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 24,360.97 15,882.95 18,780.52 
FLUJ O  CAJ A  ECO NO MICO 557,701.69 -  849,618.90 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 -  24,360.97 -  15,882.95 -  18,780.52 
FLUJ O  CAJ A  ECO NO MICO  ACUM  -  849,618.90 -  858,869.22 -  868,119.53 -  877,369.85 -  886,620.16 -  895,870.48 -  905,120.79 -  914,371.11 -  938,732.07 -  954,615.03 -  973,395.55 
APO RTE  DE  CAPITAL  ( K)             
APORTE 1,073,352.76 849,618.90 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 24,360.97 15,882.95 18,780.52 
( - )DEVOLUCION APORTE -   1,073,352.76     - - - - - - - 
FLUJ O   CAJ A   ANTES  DEL   FINANCIAMIENTO  - - - - - - - - - - - 
FLUJ O  CAJ A  ANTES  DEL  FINANC.  ACUM  - - - - - - - - - - - 
             
FLUJ O  CAJ A  DE  LA  DEUDA             
PRESTAMOS 174,326.48 - - - - - - - - - - - 
AMORTIZACION PRESTAMOS -  174,326.48 - - - - - - - - - - - 
INTERESES - 2,891.40 - - - - - - - - - - - 
ESCUDO FISCAL INTERESES 809.59 - - - - - - - - - - - 
FLUJ O  CAJ A  DE  LA  DEUDA - 2,081.81 - - - - - - - - - - - 
SALDO  DE  CAJ A 555,619.88 - - - - - - - - - - - 
SALDO  DE  CAJ A  ACUM.  - - - - - - - - - - - 
 
3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
M- 11 M- 12 M- 13 M- 14 M- 15 M- 16 M- 17 M- 18 M- 19 M- 20 M- 21 M- 22 
            
235 , 243 281 , 603 261 , 870 70 , 776 70 , 776 70 , 776 70 , 967 72 , 689 72 , 689 72 , 689 72 , 689 72 , 689 
215 , 819 . 6 258 , 351 . 5 240 , 248 . 1 64 , 931 . 9 64 , 931 . 9 64 , 931 . 9 65 , 107 . 4 66 , 686 . 8 66 , 686 . 8 66 , 686 . 8 66 , 686 . 8 66 , 686 . 8 
19 , 423 . 767 23 , 251 . 635 21 , 622 . 326 5 , 843 . 872 5 , 843 . 872 5 , 843 . 872 5 , 859 . 666 6 , 001 . 814 6 , 001 . 814 6 , 001 . 814 6 , 001 . 814 6 , 001 . 814 
235 , 243 281 , 603 261 , 870 70 , 776 70 , 776 70 , 776 70 , 967 72 , 689 72 , 689 72 , 689 72 , 689 72 , 689 
  918 , 672 70 , 776 70 , 776 70 , 776 70 , 967 72 , 689 72 , 689 72 , 689 72 , 689 72 , 689 
            
18 , 780 . 52 81 , 176 . 70 383 , 582 . 35 128 , 437 . 58 128 , 437 . 58 128 , 437 . 58 128 , 437 . 58 128 , 437 . 58 128 , 437 . 58 110 , 212 . 96 96 , 227 . 34 242 , 024 . 35 
16 , 127 . 45 70 , 183 . 54 325 , 328 . 72 109 , 104 . 34 109 , 104 . 34 109 , 104 . 34 109 , 104 . 34 109 , 104 . 34 109 , 104 . 34 93 , 659 . 74 82 , 454 . 15 206 , 010 . 94 
2 , 653 10 , 993 58 , 254 19 , 333 19 , 333 19 , 333 19 , 333 19 , 333 19 , 333 16 , 553 13 , 773 36 , 013 
18 , 780 . 52 81 , 176 . 70 383 , 582 . 35 128 , 437 . 58 128 , 437 . 58 128 , 437 . 58 128 , 437 . 58 128 , 437 . 58 128 , 437 . 58 110 , 212 . 96 96 , 227 . 34 242 , 024 . 35 
- 18 , 780 . 52 - 81 , 176 . 70 535 , 089 . 97 - 57 , 661 . 80 - 57 , 661 . 80 - 57 , 661 . 80 - 57 , 470 . 52 - 55 , 748 . 94 - 55 , 748 . 94 - 37 , 524 . 32 - 23 , 538 . 70 - 169 , 335 . 70 
- 992 , 176 . 07 - 1 , 073 , 352 . 76 - 538 , 262 . 79 - 595 , 924 . 59 - 653 , 586 . 39 - 711 , 248 . 20 - 768 , 718 . 71 - 824 , 467 . 65 - 880 , 216 . 59 - 917 , 740 . 91 - 941 , 279 . 61 - 1 , 110 , 615 . 31 
            
18 , 780 . 52 81 , 176 . 70           
- - - - - - - - - - - - 
- - 535 , 089 . 97 - 57 , 661 . 80 - 57 , 661 . 80 - 57 , 661 . 80 - 57 , 470 . 52 - 55 , 748 . 94 - 55 , 748 . 94 - 37 , 524 . 32 - 23 , 538 . 70 - 169 , 335 . 70 
- - 535 , 089 . 97 477 , 428 . 17 419 , 766 . 37 362 , 104 . 57 304 , 634 . 05 248 , 885 . 11 193 , 136 . 17 155 , 611 . 85 132 , 073 . 15 - 37 , 262 . 55 
            
            
- - - - - - - - - - - 37 , 262 . 55 
- - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - 37 , 262 . 55 
- - 535 , 089 . 97 - 57 , 661 . 80 - 57 , 661 . 80 - 57 , 661 . 80 - 57 , 470 . 52 - 55 , 748 . 94 - 55 , 748 . 94 - 37 , 524 . 32 - 23 , 538 . 70 - 132 , 073 . 15 
















-  9,250.31 
-877,369.85 
M-4 







FLUJ O   CAJ A   ECONOMICO 
( - ) 
FLUJ O   CAJ A DE LA DEUDA 
( = ) 
FLUJ O   DE CAJ A FINANCIERO   ( ac c ionis ta) 





4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 -1 
M- 23 M- 24 M- 25 M- 26 M- 27 M- 28 M- 29 M- 30 M- 31 M- 32 M- 33 M- 34 
            
72,689 74,189 94,495 291,061 293,892 294,580 296,612 319,731 363,394 346,208 - - 
66,686.8 68,063.0 86,692.9 267,028.1 269,625.4 270,257.1 272,120.9 293,330.8 333,389.3 317,622.3 - - 
6,001.814 6,125.668 7,802.359 24,032.529 24,266.284 24,323.143 24,490.878 26,399.771 30,005.036 28,586.011 - - 
72,689 74,189 94,495 291,061 293,892 294,580 296,612 319,731 363,394 346,208 - - 
72,689 74,189 94,495 291,061 293,892 294,580 296,612 319,731 363,394 346,208   
            
114,451.97 127,659.10 135,099.78 81,876.40 24,265.51 17,650.08 17,650.08 7,666.77 7,666.77 10,862.98 10,862.98 - 
97,898.75 108,325.86 115,506.49 70,623.19 21,794.39 15,178.96 15,178.96 6,497.26 6,497.26 9,693.47 9,693.47 - 
16,553 19,333 19,593 11,253 2,471 2,471 2,471 1,170 1,170 1,170 1,170 - 
114,451.97 127,659.10 135,099.78 81,876.40 24,265.51 17,650.08 17,650.08 7,666.77 7,666.77 10,862.98 10,862.98 - 
- 41,763.32 - 53,470.46 - 40,604.54 209,184.23 269,626.14 276,930.21 278,961.66 312,063.79 355,727.56 335,345.37 - 10,862.98 - 222,820.65 
-  1,152,378.64 -  1,205,849.10 -  1,246,453.64 -  1,037,269.41 - 767,643.27 - 490,713.06 - 211,751.40 100,312.39 456,039.95 791,385.32 780,522.34 557,701.69 
            
            
-    - - - - -1,073,353 - - - 
- 41,763.32 - 53,470.46 - 40,604.54 209,184.23 269,626.14 276,930.21 278,961.66 312,063.79 - 717,625.21 335,345.37 - 10,862.98 - 222,820.65 
- 79,025.87 - 132,496.33 - 173,100.88 36,083.35 305,709.50 582,639.70 861,601.37 1,173,665.15 456,039.95 791,385.32 780,522.34 557,701.69 
            
            
41,946.34 53,859.49 41,258.11 - - - - - - - - - 
- - - - 174,326.48 - - - - - - - - 
- 254.19 - 540.32 - 907.73 - 1,189.17 - - - - - - - - 
71.17 151.29 254.16 332.97 - - - - - - - - 
41,763.32 53,470.46 40,604.54 - 175,182.68 - - - - - - - - 
- - - 34,001.54 269,626.14 276,930.21 278,961.66 312,063.79 - 717,625.21 335,345.37 - 10,862.98 - 222,820.65 






M-10 M-11 M-12 M-13 M-14 M-15 M-16 M-17 M-18 M-19 M-20 M-21 M-22 
- 18,780.52 - 18,780.52 - 81,176.70 535,089.97 - 57,661.80 - 57,661.80 - 57,661.80 - 57,470.52 - 55,748.94 - 55,748.94 - 37,524.32 - 23,538.70 - 169,335.70 
-973,395.55 -992,176.07 -1,073,352.76 -538,262.79 -595,924.59 -653,586.39 -711,248.20 -768,718.71 -824,467.65 -880,216.59 -917,740.91 -941,279.61 -1,110,615.31 
- - - - - - - - - - - - 37,262.55 
             
- 18,780.52 - 18,780.52 - 81,176.70 535,089.97 - 57,661.80 - 57,661.80 - 57,661.80 - 57,470.52 - 55,748.94 - 55,748.94 - 37,524.32 - 23,538.70 - 132,073.15 
-973,395.55 -992,176.07 -1,073,352.76 -538,262.79 -595,924.59 -653,586.39 -711,248.20 -768,718.71 -824,467.65 -880,216.59 -917,740.91 -941,279.61 -1,073,352.76 
 
M-23 M-24 M-25 M-26 M-27 M-28 M-29 M-30 M-31 M-32 M-33 M-34 
- 41,763.32 - 53,470.46 - 40,604.54 209,184.23 269,626.14 276,930.21 278,961.66 312,063.79 355,727.56 335,345.37 - 10,862.98 - 222,820.65 
-1,152,378.64 -1,205,849.10 -1,246,453.64 -1,037,269.41 -767,643.27 -490,713.06 -211,751.40 100,312.39 456,039.95 791,385.32 780,522.34 557,701.69 
41,763.32 53,470.46 40,604.54 - 175,182.68 - - - - - - - - 
            
- - - 34,001.54 269,626.14 276,930.21 278,961.66 312,063.79 355,727.56 335,345.37 - 10,862.98 - 222,820.65 






8.3.3 Evaluación de la velocidad de ventas a escoger. 
 
Realizando un cuadro comparativo de los resultados más relevantes en 
los tres escenarios (pesimista, normal y optimista), siendo el escenario normal 
un escenario postcuarentena, el cual está dado en el análisis de proyecciones 
reales según coyuntura. La velocidad base que tenemos para el escenario 
normal es de 0.5 departamentos por mes y tres meses antes de culminar la 
construcción; variará según los escenarios antes mencionados en 1, 1.5 y 2; 
según esto se hace la explicación a continuación. 
 
Si las ventas se mantienen en 0.5 dptos./mes culminada la construcción 
y disminuye un departamento cada mes, se produciría un VAN Financiero 
negativo, presentándose muy desfavorable para el proyecto, siendo la opción 
denominada pesimista. Por ello, nuestras fuerzas de ventas, el plan de Marketing 
y la publicidad deben estar dirigidas a mantener la velocidad de ventas, que en 
promedio hemos proyectado debido a la coyuntura actual del país y movimiento 
de ventas de la competencia, siendo de 1.5 departamentos por mes según 
escenario normal o real. Cabe mencionar que esta velocidad se podría mejorar 
de presentarse una recuperación en las ventas durante la etapa de construcción, 
esta sería de dos departamentos por mes, generando indicadores por encima de 
la expectativa actual con una diferencia en VAN de $ 191,285.74 respecto al 
escenario pesimista y una TIR de 21.83%, más de los 12.42% del escenario 





Sin embargo, viendo la realidad actual del país con una pandemia y 
paralizaciones de actividades inciertas, debemos ser precavidos por lo que más 
que proyectarnos a un escenario optimista, un escenario normal o real sería el 
más óptimo. Cabe resaltar que los resultados en tanto las velocidades de ventas 
varíen, se tendrán que ir monitoreando, más aún dado que ahora las plataformas 
virtuales están tomando más relevancia y se tienen más herramientas para 




Comparativa entre escenarios según velocidad de venta 
 
ETAPA PESIMISTA NORMAL OPTIMISTA 
INDICADORES 
 
VELOC. 0.5+1.0 /mes 
 
VELOC. 0.5+1.5 /mes 
 
VELOC. 0.5+2.0 /mes 
INDICADO RES SEG ÚN   FLUJ O   ECO NO MICO    
TIR ( TASA INTERNA DE RETORNO) ANUAL 12.42% 19.69% 21.83% 
VAN ( VALOR ABSOLUTO NETO) $ 38,999.68 $ 192,296.84 $ 230,285.42 
INDICADO RES SEG ÚN FLUJ O   FINANCIERO    
TIR ( TASA INTERNA DE RETORNO) ANUAL 12.56% 19.84% 22.02% 
VAN ( VALOR ABSOLUTO NETO) $ -59,648.01 $ 108,958.34 $ 148,908.94 
INDICADO RES   DE   RENTABILIDAD    
RENTABILIDAD SOBRE LAS VENTAS ( ROS) 11.4% 14.1% 15.2% 
RENTABILIDAD SOBRE INVERSION ( ROI) 12.3% 15.9% 17.3% 
RENTABILIDAD SOBRE CAPITAL PROPIO ( ROE) 44.4% 54.9% 58.8% 
O TRO S   INDICADO RES 
   
RD ( TASA DE COSTO DE DEUDA ) 8.50% 8.5% 8.50% 
KE (TASA DE COSTO DE CAPITAL PROPIO ) 14.50% 14.5% 14.50% 
WACC (COSTO DE CAPITAL PROMEDIO) 10.98% 10.89% 10.96% 
 





8.3.4 Análisis de sensibilidad con velocidad de ventas en escenario escogido. 
 
Realizaremos el análisis en base a las variables críticas, donde 
identificaremos cuáles son los factores que influenciarían en el resultado del VAN 
del proyecto. 
Para esta evaluación hemos considerado como variables fundamentales 
el precio de construcción, precio de venta por m2 y WACC (costo promedio 
ponderado), usada para satisfacer expectativas de los accionistas y demás 
acreedores. Se considera que estos factores serán los más sensibles ante 
posibles variaciones en sus costos por la coyuntura sanitaria y política actual, 
factores como subida de materiales, alza del dólar y aumento de tasas de crédito 
marcarán diferencias para las consideraciones de una viabilidad. 
Tabla 105 
 
Sensibilidad precio de venta / m2 vs costo de construcción 
 







Sensibilidad precio de venta /m2 vs velocidad de venta 
 





Sensibilidad WACC vs costo de construcción 
 
 







Sensibilidad WACC vs precio de venta /m2 
 





De los cuadros de sensibilidad mostrados podemos mencionar lo siguiente: 
 
 
• De la Tabla 105, Costo de construcción vs Precio de venta por m2, 
referimos que si el costo de construcción aumenta en un 10% a un monto 
de ($ 2,004.709) y se mantiene el precio por m2 según lo calculado el VAN 
sería negativo, lo mismo sucedería si el costo de construcción se 
mantiene y el precio de venta por m2 se reduce en $1,550 por m2. 
• De la Tabla 106, Velocidad de venta vs Precio de venta por m2, referimos 
que si el precio de venta por m2 se reduce en $200 a un monto de $ 1,550 
y la velocidad de ventas se mantiene en 0.5 el VAN sería negativo, por el 
contrario, si no variamos el precio de venta por m2 y la velocidad de ventas 
aumenta a 0.8 el VAN sería positivo. 
• De la Tabla 107, WACC vs Costo de construcción, que si el costo de 





se reduce a 9% el VAN sería positivo sin embargo si por el contrario el 
costo de construcción se mantiene y la tasa promedio ponderada aumenta 
a 20% el VAN sería negativo. 
• De la Tabla 108, WACC vs precio de venta por m2, que si el precio de 
venta disminuye a $ 1,730 y la tasa promedio ponderada WACC aumenta 
a 20% nos daría un VAN negativo, por el contrario, si la tasa de costo 
ponderada se reduce a 9% y el precio de venta se mantiene en $ 1, 750 
el VAN sería positivo. 
• De la Tabla 105, Precio de venta por m2 vs Costo de construcción, 
referimos en el supuesto que el gobierno por pandemia ordene una nueva 
cuarentena total y los costos en construcción por extensión de 
cronogramas y subida de precios de materiales aumente entre 25 a 30% 
y variando en todos los rangos los precios de venta por m2 desde $1,450 
hasta $2,000 el VAN sería negativo. 
 
 
8.4 Posibles esquemas de inversión según estructura financiera. 
 





En este esquema se plantea pagar parte del costo del terreno mediante la 
entrega de departamentos. Este escenario es muy beneficioso para la 





directamente en la construcción y así requerir menor cantidad de financiamiento, 
la velocidad de ventas será la misma del escenario base postcuarentena, a 
continuación, mencionaremos los principales criterios usados para este 
planteamiento: 
 
• Dentro de las negociones el cliente acepta el pago del 50% de terreno en 
efectivo y el 50% saldo entregado en m2 de departamentos con 
estacionamientos, la entrega será en el mes 33, (ver Tabla 110). 
• Como estrategia se ofrece un costo extra por el terreno, para el cliente se 
podrá visualizar como m2 adicionales. Este costo sería de $ 52,150.00, 
sin embargo, dado que solo pagaremos la alcabala del 50% del terreno 
este se reduciría hasta en 41,948.79, este costo estará dentro de las 
devoluciones de aporte, (ver Tabla 109). 
• Para esta operación se está planteando un contrato trasferencia por 
dación de pago o permuta”, dado que una parte del pago es en efectivo y 
la otra en m2 de departamentos, dentro de este acuerdo el propietario 
deberá renunciar a la hipoteca legal del predio para que este no tenga 
carga de gravámenes. 
• El cronograma general y de ventas se acorta en tres meses respecto a un 
escenario base dado que se tienen tres departamentos menos por vender. 





• Los principales gastos que disminuyen en base al cronograma de ventas 
son marketing, administrativos y postventa. 
• En el flujo de caja el aporte disponible por el valor del parte terreno dado 
en m2 será usado para financiar la construcción junto a los fondos por 
preventas, no usando la línea de crédito bancaria (ver Tabla 112). 
• El máximo aporte de capital será de $ 688,642.18, esta devolución se dará 
en el mes 29, respecto al retorno por el costo del 50% valor del terreno 
por $ 428,000.00 se dará en el mes 31 (ver Tabla 113). 
• Se estima una utilidad neta de $ 526,838.01, una rentabilidad sobre las 




Evaluación del costo del terreno y saldo canje 
 
DESCRIPCION COSTO BASE COSTO EXTRA COSTO  A PAGAR SALDO   /CANJ E 
CORRETAJE $ 11,326.72 $ 12,056.82 $ 12,056.82  
G. NOTARIALES $ 5,339.74 $ 5,683.93 $ 5,683.93  
ALCABALA $ 23,900.96 $ 25,465.46 $ 12,625.46  
C. TERRENO $ 809,051.49 $ 861,201.49 $ 433,201.49 $ 428,000.00 
VALOR   VENTA $ 849,618.90 $ 904,407.69 $ 463,567.69 $ 428,000.00 
INCIDENCIA $ 52,150.00 100% 50% 50% 

























Cálculo diferencial IGV, utilidad y gastos financieros 
 
RESULTADO PARCIAL IGV TOTAL 
INGRESOS $3,680,972.48 $331,287.52 $4,012,260.00 
EGRESOS $2,927,867.16 $346,685.34 $3,274,552.50 
DIFERENCIAL DE IGV $753,105.32 (15397.81318) $737,707.50 
 
CALCULO DE UTILIDAD TOTAL 
UTILIDAD PURA ( ANTES DE IMPUESTOS E INTERESES) $753,105.32 
IMPUESTO A LA RENTA (28%) -$210,869.49 
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $542,235.83 
AJUSTE DE SALDO POR IGV (-) -$15,397.81 
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS ( UTILIDAD NETA) $526,838.01 
   
GASTOS FINANCIEROS ( INTERESES LINEA BANCO) $0.00 
UTILIDAD NETA FINANCIERA (ACCIONISTA) $526,838.01 




Financiamiento parte de costo de terreno por canje 
 
Inversion Parcial % Aporte Propio Preventas y ventas Linea de Credito 
TERRENO $891,567.69 27% $ 463,567.69 $ 428,000.00 $ 0.00 
CONSTRUCCIÓN $1,822,462.58 56% $ 0.00 $ 1,822,462.58 $ 0.00 
GASTOS INDIRECTOS $560,522.23 17% $ 225,074.48 $ 335,447.74 $ 0.00 
Total Inversion $3,274,552.50 100% $ 688,642.18 $ 2,585,910.32 $ 0.00 
   21% 79% 0% 







FLUJ O  DE  CAJ A  ECO NO MICO  -  FINANCIERO FASES 1 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 
 MES M- 0 M- 1 M- 2 M- 3 M- 4 M- 5 M- 6 M- 7 M- 8 M- 9 M- 10 
INGRESOS             
TOTAL INGRESOS VENTA DPTOS. 4,012,260 -    - - - - 1,000 12,496 126,459 
Valor de v enta 3,680,972 -    - - - - 917.4 11,464.5 116,017.5 
IG V 331,288 -    - - - - 82.569 1,031.803 10,441.578 
TO TAL  ING RESO S 4,012,260 -    - - - - 1,000 12,496 126,459 
FO NDO S   DISPO NIBLES 4,012,260            
EGRESOS             
Terrenos             
Costo terreno 861,201.5 $ 433,201.49 - - - - - - - - - - 
Notarial y Registral 5,683.93 5,684 - - - - - - - - - - 
Alcabala 12,625.46 12,625 - - - - - - - - - - 
Corretaje por terreno 12,056.82 12,057 - - - - - - - - - - 
Total costo de terreno 891,567.69 463,567.69 - - - - - - - - - - 
Gastos Pre - Operativos             
Costo del Proyecto 42,050.888 - 6,007 6,007 6,007 6,007 6,007 6,007 6,007 - - - 
Licencias y Permisos 22,701.314 - 3,243 3,243 3,243 3,243 3,243 3,243 3,243 - - - 
Seguridad y cercado de terreno 10,505.735 - - - - - - - - 657 657 657 
Factibilidades y conexiones (Agua y Energia Eléctrica) 21,195.035 - - - - - - - - 8,478 - - 
Elaboracion y Gestion de Plan reanudacion y Biosegurid 1,950.000       975 975    
Total Gastos Pre - Operativos 98,402.97 
 
- 9,250 9,250 9,250 9,250 9,250 10,225 10,225 9,135 657 657 
Costo de construcción:             
Costo de construcción 1,822,462.58 - - - - - - - - - - - 
Instalación de servicios - -    - - - - - - - 
Total costo de construcción 1,822,462.58 - - - - - - - - - - - 
Gastos Post - Operativos             
Aportes Serpar 11,851.408 - - - - - - - - - - - 
Certificado de numeracion 1,381.871 - - - - - - - - - - - 
Conformidad o finalizacion de Obra 3,974.452 - - - - - - - - - - - 
Declaratoria de fabrica 1,544.460 - - - - - - - - - - - 
Independizacion y reglamento interno 3,088.920 - - - - - - - - - - - 
Gastos Notariales y registrales 2,638.570 - - - - - - - - - - - 
Total Gastos Post - Operativos 24,479.68 - - - - - - - - - - - 
Otros Gastos             
Gastos de Marketing y ventas 196,254.709 - - - - - - - - 8,533 8,533 8,533 
Gastos Administrativos y de Oficina Central 149,050.000 - - - - - - - - 5,962 5,962 5,962 
Seguros 11,583.449 - - - - - - - - 610 610 610 
Postventa 13,638.137 - - - - - - - - - - - 
Gerencia de proyectos y supervision 49,258.669 - - - - - - - - - - 2,898 
Impuestos Prediales y Arbitrios 5,801.989 - - - - - - - - - - - 
Comisión Estructuración y Superv. Externa Banco 12,052.619 -    - - - - - - - 
Total Otros Gastos 437,639.6 - - - - - - - - 15,104.47 15,104.47 18,002.04 
             
TOTAL EGRESOS 3,274,552.50 463,567.69 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 10,225.31 10,225.31 24,239.09 15,761.08 18,658.65 
Valor de inv er s ion 2,927,867.16 463,567.69 8,333.95 8,333.95 8,333.95 8,333.95 8,333.95 9,308.95 9,308.95 22,028.02 13,550.00 16,005.57 
IG V 346,685.34 - 916 916 916 916 916 916 916 2,211 2,211 2,653 
TO TAL  EG RESO S 3,274,552.50 463,567.69 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 10,225.31 10,225.31 24,239.09 15,761.08 18,658.65 
FLUJ O  CAJ A  ECO NO MICO 526,838.01 -  463,567.69 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 10,225.31 - 10,225.31 - 24,239.09 - 15,761.08 - 18,658.65 
FLUJ O  CAJ A  ECO NO MICO  ACUM  -  463,567.69 -  472,818.01 -  482,068.32 -  491,318.64 -  500,568.95 -  509,819.27 -  520,044.58 -  530,269.90 -  554,508.99 -  570,270.07 -  588,928.71 
             
APO RTE DE CAPITAL ( K)             
APORTE 688,642.18 463,567.69 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 10,225.31 10,225.31 24,239.09 15,761.08 18,658.65 
( - )DEVOLUCION APORTE   - - - - - - - - - - 
FLUJO APORTE DE CAPITAL PROPIO 688,642.18 463,567.69 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 10,225.31 10,225.31 24,239.09 15,761.08 18,658.65 
APO RTE  SALDO  DISPO NIBLE  PO R  CANJ E             
APORTE 428,000.00 428,000.00           
( - )DEVOLUCION APORTE             
FLUJO APORTE DE CAPITAL PROPIO 428,000.00 428,000.00 - - - - - - - - - - 
             
FLUJ O   CAJ A  ANTES  DEL  FINANCIAMIENTO 526,838.01 428,000.00 - - - - - - - - - - 
FLUJ O   CAJ A   ANTES   DEL   FINANC.   ACUM  428,000.00 428,000.00 428,000.00 428,000.00 428,000.00 428,000.00 428,000.00 428,000.00 428,000.00 428,000.00 428,000.00 
             
  M-0 M-1 M-2 M-3 M-4 M-5 M-6 M-7 M-8 M-9 M-10 
FLUJ O  CAJ A  ECO NO MICO 526,838.01 -  463,567.69 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 10,225.31 - 10,225.31 - 24,239.09 - 15,761.08 - 18,658.65 
( - )  -463,567.69 -472,818.01 -482,068.32 -491,318.64 -500,568.95 -509,819.27 -520,044.58 -530,269.90 -554,508.99 -570,270.07 -588,928.71 
FLUJ O CAJ A DE LA DEUDA - - - - - - - - - - - - 
( = )             
FLUJ O   DE CAJ A FINANCIERO   ( ac c ionis ta) 526,838.01 -  463,567.69 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 9,250.31 - 10,225.31 - 10,225.31 - 24,239.09 - 15,761.08 - 18,658.65 





3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
M- 11 M- 12 M- 13 M- 14 M- 15 M- 16 M- 17 M- 18 M- 19 M- 20 M- 21 M- 22 M- 23 M- 24 
              
235,243 281,603 262,062 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 72,746 74,762 
215,819.6 258,351.5 240,423.6 66,686.8 66,686.8 66,686.8 66,686.8 66,686.8 66,686.8 66,686.8 66,686.8 66,686.8 66,739.5 68,589.4 
19,423.767 23,251.635 21,638.121 6,001.814 6,001.814 6,001.814 6,001.814 6,001.814 6,001.814 6,001.814 6,001.814 6,001.814 6,006.553 6,173.050 
235,243 281,603 262,062 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 72,746 74,762 
  918,864 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 72,689 72,746 74,762 
              
              
- - - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - - 
              
- - - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - - 
657 657 657 657 657 657 657 657 657 657 657 657 657 - 
- - - - - - - - - - 4,239 4,239 4,239 - 
              
657 657 657 657 657 657 657 657 657 657 4,896 4,896 4,896 - 
              
- 54,674 364,493 109,348 109,348 109,348 109,348 109,348 109,348 91,123 72,899 218,696 91,123 109,348 
- - - - - - - - - - - - -  
- 54,673.88 364,492.52 109,347.75 109,347.75 109,347.75 109,347.75 109,347.75 109,347.75 91,123.13 72,898.50 218,695.51 91,123.13 109,347.75 
              
- - - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - - - 
              
8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 
5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 
610 610 610 610 610 610 610 610 610 610 610 610 610 610 
- - - - - - - - - - - - - - 
2,898 2,898 2,898 2,898 2,898 2,898 2,898 2,898 2,898 2,898 2,898 2,898 2,898 2,898 
- - - - - - - - - - - - - - 
- 7,722 309 309 309 309 309 309 309 309 309 309 309 309 
18,002.04 25,724.34 18,311.35 18,311.35 18,311.35 18,311.35 18,311.35 18,311.35 18,311.35 18,311.35 18,311.35 18,311.35 18,311.35 18,311.35 
              
18,658.65 81,054.82 383,460.47 128,315.71 128,315.71 128,315.71 128,315.71 128,315.71 128,315.71 110,091.08 96,105.46 241,902.47 114,330.09 127,659.10 
16,005.57 70,061.66 325,206.84 108,982.47 108,982.47 108,982.47 108,982.47 108,982.47 108,982.47 93,537.87 82,332.28 205,889.06 97,776.88 108,325.86 
2,653 10,993 58,254 19,333 19,333 19,333 19,333 19,333 19,333 16,553 13,773 36,013 16,553 19,333 
18,658.65 81,054.82 383,460.47 128,315.71 128,315.71 128,315.71 128,315.71 128,315.71 128,315.71 110,091.08 96,105.46 241,902.47 114,330.09 127,659.10 
- 18,658.65 - 81,054.82 535,403.13 - 55,627.07 - 55,627.07 - 55,627.07 - 55,627.07 - 55,627.07 - 55,627.07 - 37,402.44 - 23,416.82 - 169,213.83 - 41,584.06 - 52,896.60 
- 607,587.36 - 688,642.18 - 153,239.05 - 208,866.11 - 264,493.18 - 320,120.25 - 375,747.31 - 431,374.38 - 487,001.45 - 524,403.89 - 547,820.71 - 717,034.54 - 758,618.60 - 811,515.21 
              
              
18,658.65 81,054.82             
- - -            
18,658.65 81,054.82 - - - - - - - - - - - - 
              
              
              
- - - - - - - - - - - - - - 
              
- - 535,403.13 - 55,627.07 - 55,627.07 - 55,627.07 - 55,627.07 - 55,627.07 - 55,627.07 - 37,402.44 - 23,416.82 - 169,213.83 - 41,584.06 - 52,896.60 
428,000.00 428,000.00 963,403.13 907,776.07 852,149.00 796,521.93 740,894.86 685,267.80 629,640.73 592,238.29 568,821.47 399,607.64 358,023.57 305,126.97 
              
M-11 M-12 M-13 M-14 M-15 M-16 M-17 M-18 M-19 M-20 M-21 M-22 M-23 M-24 
- 18,658.65 - 81,054.82 535,403.13 - 55,627.07 - 55,627.07 - 55,627.07 - 55,627.07 - 55,627.07 - 55,627.07 - 37,402.44 - 23,416.82 - 169,213.83 - 41,584.06 - 52,896.60 
-607,587.36 -688,642.18 -153,239.05 -208,866.11 -264,493.18 -320,120.25 -375,747.31 -431,374.38 -487,001.45 -524,403.89 -547,820.71 -717,034.54 -758,618.60 -811,515.21 
- - - - - - - - - - - - - - 
              
- 18,658.65 - 81,054.82 535,403.13 - 55,627.07 - 55,627.07 - 55,627.07 - 55,627.07 - 55,627.07 - 55,627.07 - 37,402.44 - 23,416.82 - 169,213.83 - 41,584.06 - 52,896.60 
-607,587.36 -688,642.18 -153,239.05 -208,866.11 -264,493.18 -320,120.25 -375,747.31 -431,374.38 -487,001.45 -524,403.89 -547,820.71 -717,034.54 -758,618.60 -811,515.21 
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INDICADORES SEGÚN FLUJO ECONOMICO 
VALOR ACTUAL NETO ( VANE) $ 
   TASA INTERNA DE RETORNO (TIRE) ANUAL 
TASA INTERNA DE RETORNO (TIRE) MENS 
INDICADORES SEGÚN 
  VALOR 

















4 4 3 3 3 3 3 3 -1 
M- 25 M- 26 M- 27 M- 28 M- 29 M- 30 M- 31 M- 32 M- 33 
         
94,394 280,867 161,163 280,867 165,796 326,829 207,564 346,208 428,000.00 
86,600.3 257,676.4 147,856.2 257,676.4 152,106.6 299,843.5 190,425.6 317,622.3 392,660.6 
7,794.023 23,190.877 13,307.060 23,190.877 13,689.597 26,985.919 17,138.306 28,586.011 35,339.450 
94,394 280,867 161,163 280,867 165,796 326,829 207,564 346,208 428,000.00 
94,394 280,867 161,163 280,867 165,796 326,829 207,564 346,208 428,000 
         
         
- - - - - - - - $ 428,000.000 
- - - - - - - - - 
- - - - - - - - - 
- - - - - - - -  
- - - - - - - - 428,000.00 
         
- - - - - - - -  
- - - - - - - -  
- - - - - - - -  
- - - - - - - -  
         
- - - - - - - -  
         
109,348 54,674 - - - - - -  
  - - - - - -  
109,347.75 54,673.88 - - - - - -  
         
3,950 3,950 3,950 - - - - -  
461 461 461 - - - - -  
1,325 1,325 1,325 - - - - -  
- - - - - - 772 772  
- - - - - - 1,544 1,544  
- - 880 - - - 880 880  
5,735.91 5,735.91 6,615.43 - - - 3,196.21 3,196.21  
         
8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 8,533 - - - 
5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 5,962 - 
610 610 - - - - - - - 
1,705 1,705 1,705 1,705 1,705 1,705 1,705 1,705 - 
2,898 2,898 - - - - - - - 
- 1,450 1,450 1,450 1,450 - - - - 
309 309 - - - - - - - 
20,016.11 21,466.61 17,650.08 17,650.08 17,650.08 16,199.58 7,666.77 7,666.77 - 
         
135,099.78 81,876.40 24,265.51 17,650.08 17,650.08 16,199.58 10,862.98 10,862.98 428,000.00 
115,506.49 70,623.19 21,794.39 15,178.96 15,178.96 13,728.46 9,693.47 9,693.47 428,000.00 
19,593 11,253 2,471 2,471 2,471 2,471 1,170 1,170 - 
135,099.78 81,876.40 24,265.51 17,650.08 17,650.08 16,199.58 10,862.98 10,862.98 428,000.00 
- 40,705.50 198,990.89 136,897.77 263,217.21 148,146.15 310,629.88 196,700.95 335,345.37 - 210,869.49 
- 852,220.71 - 653,229.82 - 516,332.05 - 253,114.84 - 104,968.69 205,661.19 402,362.13 737,707.50 526,838.01 
         
         
         
    -688,642     
- - - - - - - - - 
         
         
      -428,000   
- - - - - - - - - 
         
- 40,705.50 198,990.89 136,897.77 263,217.21 - 540,496.03 310,629.88 - 231,299.05 335,345.37 - 210,869.49 
264,421.47 463,412.36 600,310.13 863,527.34 323,031.31 633,661.19 402,362.13 737,707.50 526,838.01 
      
M-25 M-26 M-27 M-28 M-29 M-30 M-31 M-32 M-33 
- 40,705.50 198,990.89 136,897.77 263,217.21 148,146.15 310,629.88 196,700.95 335,345.37 - 210,869.49 
-852,220.71 -653,229.82 -516,332.05 -253,114.84 -104,968.69 205,661.19 402,362.13 737,707.50 526,838.01 
- - - - - - - - - 
         
- 40,705.50 198,990.89 136,897.77 263,217.21 148,146.15 310,629.88 196,700.95 335,345.37 - 210,869.49 






8.4.2 Esquema de financiamiento con participación de un fondo de inversión. 
 
 
Este esquema analiza la posibilidad de incorporar a nuestra estructura 
financiera un fondo de inversión, inversionista o grupo de inversores, que estén 
interesados en colocar una parte del capital necesario para iniciar el proyecto y 
a cambio de ello, ofrecerles una ganancia en un interés fijo; asimismo, la 
velocidad de ventas será la misma del escenario base postcuarentena. A 
continuación, mencionaremos los principales criterios usados para este 
planteamiento: 
 
• Se establece la participación del fondo de inversión solo para la compra 
del terreno, dado que para la etapa de construcción donde el 
comportamiento del cronograma y ventas son variables, el uso de una 
tasa de 8.5% anual y 0.68% mensual del banco sería la indicada. 
• Dentro de las negociones el fondo de inversión acepta darnos un 
préstamo por un monto equivalente al 50% para la compra inicial del 
terreno, sin embargo, se establece una tasa de interés anual de 10%; esta 
tasa debe ser convenida por ambas partes pudiendo ser menor o mayor, 
(ver Tabla 116). 
• El perfil del inversionista sería la de un socio estratégico que conozca la 
trayectoria de empresa y decida invertir un capital a una tasa fija en 
tiempos donde la actividad de construcción sigue generando ventas, a 





alguna carta fianza, mas sí un contrato donde se especifica la devolución 
del préstamo como máximo cuatro meses después de culminada la 
construcción, donde se prevé mayores ingresos para el proyecto. 
• El cronograma general será de 37 meses de proyecto, cuatro de 
preventas y 21 meses de ventas. 
• Para el cálculo de la tasa de capital de promedio ponderado, se usará una 
tasa “Ke” de 14.50% y una tasa “Kd” de 8.80%; esta última promedio entre 
el 10% del fondo de inversión y 8.5% del banco. 
• En el flujo de caja los fondos de preventa financiaran la construcción, sin 
embargo, en el mes 22 será necesario usar la línea de crédito bancaria 
con un interés final de devolución de $ 2,862.22 (ver Tabla 119). 
• El máximo aporte de capital será de $ 649,883.94, esta devolución se dará 
en el mes 33, respecto a la amortización del capital prestado por el fondo 
de inversión con el interés generado se dará en el mes 30 (ver Tabla 119). 
• Se estima una utilidad neta después de gastos financieros de $ 
436,279.00, una rentabilidad sobre las ventas de 11.85%, un ROI de 
13.30% y un ROE de 83.37% (ver Tabla 117). 
• Según estructura financiera se define una participación del 63% de 
preventas y ventas, 19% aporte propio, 13% del fondo de inversión y un 
5.1% del banco (ver Tabla 118). 
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Aportes propios y del fondo de inversión 
 
 





Cálculo de utilidad, IGV y gastos financieros 
 
 
RESULTADO PARCIAL IGV TOTAL 
INGRESOS $3,680,972.48 $331,287.52 $4,012,260.00 
EGRESOS $2,926,369.81 $353,966.59 $3,280,336.40 
DIFERENCIAL DE IGV $754,602.67 (22679.07179) $731,923.60 
 
CALCULO DE UTILIDAD TOTAL 
UTILIDAD PURA ( ANTES DE IMPUESTOS E INTERESES) $754,602.67 
IMPUESTO A LA RENTA (28%) -$211,288.75 
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $543,313.92 
AJUSTE DE SALDO POR IGV (-) -$22,679.07 
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS ( UTILIDAD NETA) $520,634.85 
   
GASTOS FINANCIEROS ( INTERESES LINEA BANCO) -$84,355.85 
UTILIDAD NETA FINANCIERA (ACCIONISTA) $436,279.00 
 









TERRENO $963,917.59 28% $424,809.45 $424,8 
CONSTRUCCIÓN $1,825,324.79 54% $0  
GASTOS INDIRECTOS $608,254.92    
Total Inversion     
 
Fuente: Elaboración propia. 
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ANALISIS  DE  FLUJ O   DE  CAJ A 
FASES 1 2 2 2 2 2 2 2 3 3 
M- 8 M- 9 
- 24, 239. 09 - 15, 761. 0 
- 940, 560. 20 
 
2 
FLUJ O CAJ A ANTES DEL FINANCIAMIENTO BANCO 
FLUJ O CAJ A ANTES DEL FINANC. ACUM 
PRESTAMO BANCO 
PRESTAMOS  AMORTIZACION 
PRESTAMOS INTERESES 
ESCUDO FISCAL INTERESES 























FLUJ O   DE  CAJ A  FINANCIERO   ( SALDO   DE  CAJ A) 
SALDO   DE  CAJ A  ACUM. 
436, 279. 00 
FLUJ O  CAJ A  ECO NO MICO 
( - ) 
FLUJ O  CAJ A  DE  LA  DEUDA 
( = ) 







 MES M- 0 M- 1 M- 2 M- 3 M- 4 M- 5 M- 6 M- 7 
FLUJ O  CAJ A  ECO NO MICO 520, 634. 85 - 849, 618. 90 - 9, 250. 31 - 9, 250. 31 - 9, 250. 31 - 9, 250. 31 - 9, 250. 31 - 10, 225. 31 - 10, 225. 31 
FLUJ O  CAJ A  ECO NO MICO  ACUM  - 849, 618. 90 - 858, 869. 22 - 868, 119. 53 - 877, 369. 85 - 886, 620. 16 - 895, 870. 48 - 906, 095. 79 - 916, 321. 11 
APO RTE  DE  CAPITAL  ( K)          
APORTE 649,883.94 424,809.45 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 9,250.31 10,225.31 10,225.31 
( - )DEVOLUCION APORTE   - - - - - - - 
FLUJO APORTE DE CAPITAL PROPIO 649, 883. 94 424, 809. 45 9, 250. 31 9, 250. 31 9, 250. 31 9, 250. 31 9, 250. 31 10, 225. 31 10, 225. 
APO RTE  FO NDO  DE  INVERSIO N  ( F. I)    
PRESTAMO DE APORTE 424,809.45 424,809.45 
AMORTIZACION PRESTAMOS -424,809.45  
INTERESES -114,298.68  
ESCUDO FISCAL INTERESES 32,003.63  














3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
M- 11 M- 12 M- 13 M- 14 M- 15 M- 16 M- 17 M- 18 M- 19 M- 20 M- 21 M- 22 M- 23 M- 24 
- 18, 658. 65 - 81, 054. 82 535, 211. 85 - 57, 539. 93 - 57, 539. 93 - 57, 539. 93 - 57, 348. 64 - 55, 627. 07 - 55, 627. 07 - 37, 402. 44 - 23, 416. 82 - 169, 213. 83 - 41, 641. 45 - 53, 470. 46 
- 993, 638. 57 - 1, 074, 693. 39 - 539, 481. 54 - 597, 021. 47 - 654, 561. 39 - 712, 101. 32 - 769, 449. 96 - 825, 077. 03 - 880, 704. 09 - 918, 106. 54 - 941, 523. 36 - 1, 110, 737. 19 - 1, 152, 378. 64 - 1, 205, 849. 10 
              
18,658.65 81,054.82             
- - - - - - - - - - - - - - 
18, 658. 65 81, 054. 82             
              
              
              
              
              
              
              
- - 535, 211. 85 - 57, 539. 93 - 57, 539. 93 - 57, 539. 93 - 57, 348. 64 - 55, 627. 07 - 55, 627. 07 - 37, 402. 44 - 23, 416. 82 - 169, 213. 83 - 41, 641. 45 - 53, 470. 46 
- - 535, 211. 85 477, 671. 92 420, 132. 00 362, 592. 07 305, 243. 43 249, 616. 36 193, 989. 29 156, 586. 85 133, 170. 03 - 36, 043. 80 - 77, 685. 25 - 131, 155. 71 
              
- - - - - - - - - - - 36,043.80 41,818.48 53,852.88 
- - - - - - - - - - - - - - 
- - - - - - - - - - - - -245.87 -531.14 
- - - - - - - - - - - - 68.84 148.72 
- - - - - - - - - - - 36, 043. 80 41, 641. 45 53, 470. 46 
              
  535, 211. 85 - 57, 539. 93 - 57, 539. 93 - 57, 539. 93 - 57, 348. 64 - 55, 627. 07 - 55, 627. 07 - 37, 402. 44 - 23, 416. 82 - 133, 170. 03 - - 
  535, 211. 85 477, 671. 92 420, 132. 00 362, 592. 07 305, 243. 43 249, 616. 36 193, 989. 29 156, 586. 85 133, 170. 03 - - - 
              
M-11 M-12 M-13 M-14 M-15 M-16 M-17 M-18 M-19 M-20 M-21 M-22 M-23 M-24 
- 18, 658. 65 - 81, 054. 82 535, 211. 85 - 57, 539. 93 - 57, 539. 93 - 57, 539. 93 - 57, 348. 64 - 55, 627. 07 - 55, 627. 07 - 37, 402. 44 - 23, 416. 82 - 169, 213. 83 - 41, 641. 45 - 53, 470. 46 
-993,638.57 -1,074,693.39 -539,481.54 -597,021.47 -654,561.39 -712,101.32 -769,449.96 -825,077.03 -880,704.09 -918,106.54 -941,523.36 -1,110,737.19 -1,152,378.64 -1,205,849.10 
- - - - - - - - - - - 36, 043. 80 41, 641. 45 53, 470. 46 
              
- 18, 658. 65 - 81, 054. 82 535, 211. 85 - 57, 539. 93 - 57, 539. 93 - 57, 539. 93 - 57, 348. 64 - 55, 627. 07 - 55, 627. 07 - 37, 402. 44 - 23, 416. 82 - 133, 170. 03 - - 





4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 -1 
M- 25 M- 26 M- 27 M- 28 M- 29 M- 30 M- 31 M- 32 M- 33 M- 34 M- 35 M- 36 M- 37 
-  41,604.54 195,455.21 136,065.02 263,201.19 143,369.08 264,651.69 149,452.52 310,613.87 199,753.04 338,541.58 -  10,862.98 -  10,862.98 -  211,288.75 
-  1,247,453.64 -  1,051,998.43 -  915,933.41 -  652,732.22 -  509,363.14 -  244,711.45 -  95,258.93 215,354.94 415,107.97 753,649.56 742,786.58 731,923.60 520,634.85 
             
             
- - - - - -   -649,884     
             
             
             
     -424,809        
     -114,299        
     32,004        
     - 507,105        
             
-  41,604.54 195,455.21 136,065.02 263,201.19 143,369.08 -  242,452.81 149,452.52 310,613.87 -  450,130.90 338,541.58 -  10,862.98 -  10,862.98 -  211,288.75 
-  172,760.25 22,694.96 158,759.98 421,961.17 565,330.25 322,877.44 472,329.96 782,943.82 332,812.92 671,354.51 660,491.53 649,628.55 438,339.80 
             
42,251.46 - - - - - - - - - -   
- -173,966.61 - - - - - - - - -   
-898.49 -1,186.71 - - - - - - - - -   
251.58 332.28 - - - - - - - - -   
41,604.54 -  174,821.05 - - - - - - - - - - - 
             
- 20,634.17 136,065.02 263,201.19 143,369.08 -  242,452.81 149,452.52 310,613.87 -  450,130.90 338,541.58 -  10,862.98 -  10,862.98 -  211,288.75 
- 20,634.17 156,699.18 419,900.38 563,269.45 320,816.64 470,269.16 780,883.03 330,752.13 669,293.71 658,430.73 647,567.75 436,279.00 
      
M-25 M-26 M-27 M-28 M-29 M-30 M-31 M-32 M-33 M-34 M-35 M-36 M-37 
-  41,604.54 195,455.21 136,065.02 263,201.19 143,369.08 264,651.69 149,452.52 310,613.87 199,753.04 338,541.58 -  10,862.98 -  10,862.98 -  211,288.75 
-1,247,453.64 -1,051,998.43 -915,933.41 -652,732.22 -509,363.14 -244,711.45 -95,258.93 215,354.94 415,107.97 753,649.56 742,786.58 731,923.60 520,634.85 
41,604.54 -  174,821.05 - - - -  507,104.50 - - - - - - - 
             
- 20,634.17 136,065.02 263,201.19 143,369.08 -  242,452.81 149,452.52 310,613.87 199,753.04 338,541.58 -  10,862.98 -  10,862.98 -  211,288.75 






INDICADORES SEGÚN FLUJO ECONOMICO 
VALOR ACTUAL NETO ( VANE) $ 189,611.25 
TASA INTERNA DE RETORNO (TIRE) ANUAL 19.69% 
TASA INTERNA DE RETORNO (TIRE) MENSUAL 1.51% 
WACC Anual 10.99% 
WACC Mens ual 0.87% 
  
INDICADORES SEGÚN FLUJO FINANCIERO ( ACCIONISTA) 
VALOR ACTUAL NETO ( VANF) $ 172,288.23 
TASA INTERNA DE RETORNO (TIRF) ANUAL 29.59% 
TASA INTERNA DE RETORNO (TIRF) MENSUAL 2.18% 
Ke Anual 14.50% 
Ke Mensual  1.13% 










8.5 Conclusiones del capítulo. 
 
 
• El desarrollo de una optimización de cabida para el desarrollo del proyecto 
será de vital importancia, dado que dependiendo se haga una correcta 
evaluación del estudio del mercado meta y conocer las preferencias del 
mismo, se podrán proyectar estados de resultados y rentabilidad 
favorables. Para el caso del Edificio Lares Pueblo Libre, esta evaluación 
pasó de tener un área vendible de $ 1,854.38 m2 con 23 departamentos, 
a $2,097.52 m2 con 27 departamentos. 
• La distribución de precios por m2 para la cabida final, según posición de 
los departamentos en el edificio con vista interna y externa, nos ayudará 
a poder evaluar una estrategia de ventas según precios promedios en 
etapas como preventa, construcción y finalizada la construcción en 
adelante; según esto manejamos $1,652/m2, $1,750/m2 y $1,800/m2 por 
etapa respectivamente. 
• La variación del cronograma de un escenario prepandemia hacia uno de 
postcuarentena impacta de manera importante todas las etapas del 
proyecto, partiendo con un incremento de tiempo de ventas de 18 a 25 
meses por un cambio en las velocidades y un incremento de tiempos en 
los egresos o gastos, como aprobaciones de licencias, construcción, 
marketing y administrativos. El tiempo total del cronograma de la obra 





• Analizando los estados de resultados, indicadores de rentabilidad y 
estructura de financiamiento de los escenarios prepandemia y 
postcuarentena, estos favorecen claramente al primer escenario; una 
diferencia entre egresos de $100,067.09 y utilidad después de gastos 
financieros de $78,281.61, marcan diferencias importantes y esto se ve 
reflejado en indicadores como el VAN y la TIR; sin embargo, nos ayudan 
a entender el verdadero impacto que ha ocasionado la pandemia en los 
alcances, costos y tiempos del proyecto. 
• Proyectar un comparativo para evaluar el proyecto con velocidades de 
venta en escenarios normal, pesimista y optimista, será importante para 
poder tener mayores expectativas de lo que pueda ocurrir con las ventas 
en el mercado actual. Para el caso del proyecto, el escenario favorable 
será el optimista por sus indicadores superiores al resto, sin embargo, en 
nuestra evaluación el escenario normal será el indicado, esto nos lleva a 
ser prudentes por el comportamiento de la coyuntura actual, la cual iremos 
evaluando en tanto se recupere una velocidad de ventas esperada. 
• Según graficas de sensibilidad para un escenario normal que vendría a 
ser el postcuarentena, dos de estas gráficas presentan incidencias 
significativas respecto al precio de venta por m2; la primera referida al 
costo de construcción, donde si este aumenta en 10% su valor y el precio 
de venta se mantiene, el VAN sería negativo; esto se llegó a dar en su 





obras ocasionaron mayor gastos por la ampliación de plazos. La segunda 
gráfica referida a la velocidad de ventas, donde si el precio de venta por 
m2 se reduce a $1,550 y la velocidad de ventas se mantiene, el VAN sería 
negativo; si bien es cierto dentro de nuestra estrategia de precios 
disminuimos el precio de preventa, este afectaría al proyecto de 
mantenerse constante, por lo que deberá ser enfocado a un determinado 
tiempo. 
• Dentro de las posibilidades de financiamiento según esquemas de 
inversión, se plantea una primera referida a pagar una parte del costo del 
terreno mediante entrega de departamentos. Esto básicamente beneficia 
en primer lugar, pues al tener una caja que era destinada para comprar 
parte del terreno, se puede usar para costear los gastos de la 
construcción; una segunda se refiere a tener una inversión de capital 
inicial de un inversionista para comprar el terreno; si bien es cierto esto 
generará un interés, elevando los gastos financieros, será un aporte 
importante cuando se requiera cubrir un coso como el del terreno y no se 











A continuación, se detallarán las principales conclusiones generales por 





• La actual coyuntura del país a nivel económico, político, social y de salud, 
aún mantiene al país dentro de un proceso de recuperación. A pesar de 
la situación actual de salud, con las programaciones de la vacuna, la 
persistencia sobre las restricciones a nivel social para evitar contagios y 
la cercanía por las elecciones presidenciales de abril 2021, sin embargo, 
la reactivación para el sector inmobiliario no ha parado a pesar de las 
múltiples restricciones decretada por el gobierno. Por otra parte, también 
el sector ha estado sujeto a múltiples directivas para su recuperación, 
como la ampliación de horarios de jornada laboral (esta fue atendida por 
cada municipio mediante ordenanzas), la reducción de las tasas de 
créditos hipotecarios y referente a vivienda sociales, el aumento de los 
bonos hasta en un 30%; todo esto ha ido ayudando a una reactivación 
progresiva. 
• Como recomendación, cada inmobiliaria deberá organizar medidas para 
 





reducción o financiación de las cuotas iniciales, además de la activación 
de múltiples plataformas virtuales, asegurando la seguridad de cada 





• Por el lado del sector urbano, el distrito de Pueblo Libre siendo parte de 
Lima Moderna, está considerada entre los tres distritos con mejor retorno 
de inversión en proyectos con 15.5 años y una tasa anual de 8.07%. Estos 
indicadores se han mantenido a pesar de las múltiples restricciones de 
actividades, dado que el sector del proyecto está dirigido a un NSE B, 
considerado emergente. Asimismo, mantiene un costo por m2 muy 
accesible (5,495.91 soles/m2), siendo penúltima entre los 12 distritos del 
sector Lima Top y Moderna, los cuales tienen precios que van desde los 
6,517.92 a 8,739.26. Asimismo, para el mes de enero del 2021, Lima 
Moderna tiene una participación de 32% en la demanda de viviendas, y 
un acumulado de 42% de la oferta; si bien es cierto, aún se tiene una 
sobre oferta este sector, mantiene unas proyecciones muy positivas, 
• Como recomendación, se deberá aprovechar lineamientos de ventaja 
competitiva como los precios por m2, versatilidad en el producto a ofrecer, 
sobre todo por las áreas con mayor demanda. El dar un costo atractivo 





vean su compra como una inversión rentable, quizás para un futuro 
alquiler. 
 
Estudio de mercado de la competencia. 
 
 
• Se tienen proyectos en competencia directa con características similares 
al proyecto, en cantidad de pisos y precios promedios, incluso, dos de 
ellos están frente a un parque abierto; sin embargo, la ventaja completiva 
se centrará en una serie de puntos de innovación entre los que destacan 
diversificación de tipologías, ubicación y seguridad por estar dentro de un 
parque cerrado, además de contar una mínima área de uso común. Todo 
esto acorde a los atributos que destaca el público objetivo. 
• El precio promedio que se ha calculado de 1,750 $/m2, el cual presentará 
variaciones según las etapas del proyecto; esto se detallará en la 
estrategia de venta. Sin embargo, la mediana de 1,645 $/ m2 nos da un 
precio intermedio para considerarlo en una etapa inicial, antes de la 
construcción como lanzamiento. 
• Como recomendación, se deberá evaluar como referencia, proyectos que 
estén en el límite del distrito, que sin bien es cierto pueden tener 
características muy diferentes por ser masivos, sin embargo, nos 
ayudarán a entender la variación de precios que pueden experimentar por 





Evaluación decisión de compra de terreno y análisis de cabida. 
 
 
• La ubicación y elección del terreno se dio con un criterio de preferencia 
de atributos muy similar al usado para a la elaboración y ofrecimiento de 
los departamentos. Entre estos, además de la exclusividad por estar 
dentro de un parque privado, se menciona un concepto particular de 
identidad; esto tiene que ver por estar dentro de un parque rodeado de 
casas unifamiliares y bifamiliares en un 90% con propietarios, que viven 
alrededor de 35 años y tienen una asociación o directiva muy unida; esta 
integración lo hace diferente a un escenario común de estar frente a una 
calle o avenida. 
• Como recomendación para la evaluación de elección de un terreno, muy 
aparte de poder comparar los precios por m2, se deberá evaluar un 
entorno que tenga un distintivo propio, no necesariamente frente a un 
parque y buenos servicios, sino lugares con la misma densidad de 
edificios y en lo posible, con alguna organización vecinal que vele por la 
seguridad externa; esto puede funcionar como un valor agregado 
importante. 
 
La inmobiliaria y su organización. 
 
 
• La estructura organizacional que conforma la empresa será de un gran 





proyecciones financieras. Esto dado que al encargar estas evaluaciones 
a entidades fuera de la organización, muchas veces no hacen una 
correcta evaluación del mercado, impactando con la evolución del 
producto final; asimismo, la trayectoria se verá reflejada principalmente en 
la implementación de nuevos procesos constructivos para dar a conocer 
no solo innovación, sino ahorro. 
• Como recomendación, se deberá incluir en la organización un área de 
calidad interna, dado que si bien es cierto el enfoque de la organización 
es la trayectoria y alianzas estratégicas, la calidad de entrega del producto 
final será muy apreciada por los clientes y se darán buenas referencias. 
Actualmente, la organización no cuenta con esta área y estas revisiones 
se dan solo por el responsable de obra. 
 
Estrategia de marketing. 
 
 
• La segmentación socioeconómica para nuestro mercado meta será el 
NSE B, representado dentro del grupo de Lima Moderna con un 56%; esta 
participación será la más importante dentro de unidades vendidas. 
Asimismo, nuestro público objetivo será el progresista, siendo su primera 
motivación de compra la evaluación del costo beneficio y la rentabilidad 
del producto donde pueda visualizar un beneficio. 
• Una ventaja en innovación frente a otros proyectos será de vital 





pandemia; esto es crear un lugar de co-working en la sala de usos 
múltiples, la implementación de un espacio de exclusa sanitaria al ingreso 
del edificio y un acopio diferenciado de residuos peligrosos. 
• Como recomendación, se deberá contar con una plataforma especial 
relacionada con los bancos en datos actualizados, como tasas de interés, 
cuota mensual, plazos y cutas de amortización; esto para poder para 
poder evaluar en el momento y virtualmente una corrida bancaria según 





• El producto final según la cabida optimizada, contará con 11 diferentes 
tipologías entre dúplex y flat con áreas entre 60,75 y 90 m2; esto obedece 
a las preferencias del público objetivo, asimismo, el volumen consta de 
dos bloques unidos por un área común formado una forma de H, la altura 
será de 8 piso y 2 sótanos. 
• Uno de los principales puntos de contacto con el cliente será las salas de 
venta y departamentos piloto. Cabe mencionar que para el ingreso a la 
caseta y departamento piloto, se tenía previsto protocolos para el ingreso 
y desinfección, pero las ferias y stand serán reemplazados por 
plataformas virtuales como tiendas online o webinar de reunión. 
• Como recomendación, se deberá persuadir al cliente en su interés de 





diversos conocimientos, tanto de diseño, costos, acabados entre otros; 
asimismo, deberán contar con una conexión virtual bastante rápida y 
eficiente para mostrar el proyecto en tiempo real. 
 
Evaluación económica y financiera. 
 
 
• La optimización de la cabida será de vital importancia y tendrá un gran 
impacto dentro de los costos del proyecto; esta evaluación pasó de tener 
un área vendible de $ 1,854.38 m2 con 23 departamentos, a $2,097.52 m2 
con 27 departamentos. Asimismo, una variación en el cronograma 
también impactará en los costos del proyecto, esto se visualiza entre los 
escenarios prepandemia y postcuarentena con un incremento de tiempo 
de ventas de 18 a 25 meses y en general, un tiempo total de 28 a 37; la 
variación de inversión en incremento será de $100,067.09. 
• Según un comparativo de la viabilidad del proyecto en un escenario 
optimista con velocidad de 0.5 + 2 dptos./mes, nos daría un VAN positivo 
y un margen ROS de 15.20% y en un escenario pesimista con velocidad 
de 0.5 +1 dptos./mes se tiene un VAN negativo; sin embargo, ante estos 
dos escenarios, escogeremos uno más ponderado acorde a la realidad de 
esta nueva normalidad, el cual es con una velocidad de 0.5 + 1.5 
dptos./mes, cuenta con VAN positivo y un ROS DE 14%. 
• Dentro de los análisis de sensibilidad más significativos en base al precio 





su valor y el precio de venta se mantiene el VAN sería negativo. Esto 
último se podría dar al continuar con más paralizaciones de actividades 
por restricciones del gobierno y haría que los costos se incrementen por 
mayores gastos generales e incluso por el alza en costos de materiales. 
• Como recomendación ante las aún restricciones por la pandemia y por el 
actual escenario político de elecciones, se deberá mantener un constante 
monitoreo de los costos de construcción dada la volatilidad del dólar y 
posibles incrementos del precio de materiales; esto podría variar las 
proyecciones de rentabilidad. Asimismo, llegando a la mitad del 
cronograma de construcción, evaluar si la velocidad de ventas se 
incrementará a 1.5 dptos./mes en coordinación con el área de ventas, esto 
para proyectar la mejora en los indicadores. Finalmente, para futuros 
proyectos y debido a la coyuntura actual, es viable tener en cuenta 
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El análisis referente al uso de un solo ascensor se realizó en la etapa de 
anteproyecto, este básicamente contempla un estudio de Trafico Vertical donde 
interviene como base la cabida realizada que para nuestro caso será la cabida 
final, mencionando la cantidad de pisos y tipologías de departamentos. A 
continuación, se detallarán los pasos a seguir para sustentar el cálculo (ver Tabla 
5). 
 
Los datos están en base a la Normativa A.020 – Cap. I del RNE; Normativa 
EM.070 Transporte Mecánico del RNE y con la asesoría del Fabricante y 
proveedor del equipo en este caso Shindler Ascensores. 
 
1.- Cálculo de la cantidad de población o personas en el edificio y por piso. En 
 
base a los especificado en la Norma A.020 para el cálculo de habitantes de 
vivienda en función a la cantidad de dormitorios (ver Tabla 01 y 02). 
 
2.- Tráfico de personas a transportar en 5 min.. Este dato en porcentaje será 
 
tomado del rango mencionado en la Normativa EM.070 para vivienda (ver Tabla 
03). 
 





• T1: desplazamiento en recorrido de subida y bajada x velocidad de 
desplazamiento, calculado por 2 veces altura del edificio x velocidad de 
desplazamiento en este caso consideramos 1m/s: 60m/min. Dato 
Fabricante. 
• T2: tiempo de maniobra que insume en ascensor en acelerar y frenar, se 
considera 2 segundos por parada. Dato Fabricante. 
• T3: tiempo de puerta abierta en cada parada, este considera el tiempo de 
ingreso y salida de cada pasajero, se considera 3 segundos por parada. 
Dato Fabricante. 
• T4: tiempo de apertura y cierre de puerta en cada parada, considera 4 
segundos por parada. Dato Fabricante. 
4.- Pre dimensionamiento de cabina. Este cálculo está en base a los especificado 
 
en la Normativa EM.070 y diseñador del equipo, para este caso se consideran 8 
personas que es el tráfico o cantidad de personas transportadas cada 5 min., en 
base a esta cantidad el área útil mínima será de 1.45 m2 y una carga nominal de 
630kg con un área útil máxima de 1.66 m2, el área final a considerar será de 1.55 
m2 según diseño del fabricante (ver Tabla 4). 
5.- Cantidad de Ascensores. Para este cálculo dependerá de la cantidad de 
 






Se hará en base a la siguiente formula: Trafico o cantidad de personas a 
trasladar en 5 minutos x tiempo total de viaje dividido por cantidad de pasajeros 
según cabina seleccionada x 300 segundos que es el tiempo de espera en 5 m, 
(ver Gráfico N 1). 
 
Finalmente, el resultante será de una cabina la cual según calculo será suficiente 
y en conjunto con el proveedor las dimensiones de la cabina serán de 1.10m x 
1.40 m x 2.40 m. 
 
 
Tabla 1. Cuadro calculo densidad habitacional 
Fuente: R.N.E, Norma A.020. 
 
 
Tabla 2. Cuadro calculo promedio habitantes en Edificio 
 





Tabla 3. Tráfico de personas a transportar en 5 min. 
 
 
Fuente: Normativa Técnica EM. 070. 
 
 
Tabla 4. Cálculo predimensionamiento de cabina 
 





Tabla 5., Cuadro resumen de cálculo de ascensor 
 
 
Especificacion Cant. Und Comentario y / o Formula de calculo 
Niveles en Edificio Lares PL. 8.00 pisos Según diseño de CABIDA 
Azotea (Acceso S.U.M) 1.00 pisos Según diseño de CABIDA 
Niveles en Estacionamiento 2.00 pisos Según diseño de CABIDA 
Altura de recorrido ( 11 niveles , incluye sot.) 26.4 mts Según diseño de CABIDA 
Velocidad según cantidad de pisos 1.00 m/seg Equiv. a 60m/min, visto por fabricante de equipo 
 
Cantidad de paradas según cantidad de pisos 
11.00 pisos se incluiyen sotanos y azotea por acceso al SUM 
    
NP - (Capacidad de Personas por piso) 16 pers. Segun Norma A-020 - RNE 
 
C.T - (Trafico de personas a transportar en 5min) 8 pers. Nº pisos x NP x capacidad de trafico (7%) 
TT - ( Tiempo total de viaje) 151.8 seg. Sumatoria de T1,T2,T3,T4 
1.-T1 (Desplazamiento subida y bajada) 52.8 seg. 2 x (altura edificio /velocidad) 
2.- T2 (Tiempo de Maniobra) 22.0 seg. 2seg. x cantidad de paradas 
3.- T3 (Tiempo puerta abierta cada parada) 33.0 seg. 3seg. x cantidad de paradas 
4.- T4 (Tiempo apertura y cierre por parada) 44.0 seg. 4seg. x cantidad de paradas 
Predimensionamiento de CABINA 1.10x1.40x2.40 1.55 m2 Según norma tecnica EM-70 
Cantidad de Ascensores 1.0 und C.T x TT / Nº Pasajeros en cabina x 300 seg 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
 
Gráfico., Calculo cantidad de ascensores 
 










ENCUESTA PUBLICO OBJETIVO - EDAD ENTRE 25 a 45 años 
Cuantos integrantes conforman su familia? PREG. 01 % 
Padre, madre y 3 hijos 68 45% 
Padre, madre y 2 hijos 65 43% 
Esposos sin hijos 17 11% 
 150 100% 
En que distrito vive actualmente? PREG. 02 % 
Jesus Maria, Pueblo libre, Lince 80 53% 
Cercado de Lima, Breña 30 20% 
Comas, Rimac, Agustino 20 13% 
Otros 20 13% 
 150 100% 
Que rango de precios de departamentos buscan? PREG. 03 % 
$ 100 000 a 130 000 65 43% 
$ 140 000 a 160 000 55 37% 
$ 177 000 a 195 000 30 20% 
 150 100% 
Cuantos dormitorios y baños son de su preferencia? PREG. 04 % 
1 dormitorio con 1 baño principal y 1 servicio 10 7% 
2 dormtirios, con dos baños 55 37% 
3dormitorios, con dos baños 85 57% 
 150 100% 
Que atributo de la zona decide su interes de compra? PREG. 05 % 
La seguridad en la zona directa al proyecto 70 47% 
Cercania a parque y zonas de recreacion 40 27% 
Cercania centros publicos 10 7% 
Accesibilidad hacia avenidas princiaples 30 20% 
 150 100% 
Que tipo de areas comunes prefiere? PREG. 06 % 
Area de parillas y juegos de niños 10 7% 
Area para Gimancio y pisicina 5 3% 
Solo un area de usos multiples 42 28% 
Ninguna 93 62% 
 150 100% 
Que atributo al interior del departamento prefiere? PREG. 07 % 
Distribucio y funciuonalidad de ambientes 75 50% 
Sistema de ahorro ecoamigables 55 37% 
Buenos acabados internos y de calidad 20 13% 
 150 100% 
Que tipologia de departamento de 2 dormitorios prefiere? PREG. 08 % 
Departamento tipo duplex de 2 dormitorios 127 85% 
Departamento tipo Flat de 2 dormitorios 23 15% 
 150 100% 
322 
 
 
ANEXO4 
323 
 
 
324 
 
 
325 
 
 
326 
 
 
327 
 
 
328 
 
 
329 
 
 
330 
 
 
331 
 
 
332 
 
 
333 
 
 
